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Abstrakt 
Diplomová práce je zaměřena na zhodnocení situace vybraného podniku, zabývajícího 
se výrobou plastových oken a profilových systémů. Analýza současného stavu je prove-
dena prostřednictvím analytických metod vnějšího a vnitřního prostředí podniku, fi-
nanční situace zhodnocena pomocí Kralickova Quick testu. Práce obsahuje návrhy a 
doporučení, které mají vést ke zlepšení celkové situace podniku v nadcházejících letech. 
Abstract 
This master´s thesis is focused on analysis of the company which is situated in the pro-
duction of plastic windows and profile systems. Analysis of the actual state is made 
through the analysis of the inner and outer environment, financial situaction is estimated 
with the Kralicek Quick Test. Thesis includes suggestions and recommendations which 
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V současné době, kdy se většina evropských států ještě stále potýká s doznívající ekono-
mickou krizí, je i situace na podnikatelském poli velmi nestabilní. Hrubý domácí produkt 
se sniţoval, nezaměstnanost rostla a pesimistické očekávání obyvatel situaci ještě zhoršo-
valo. Aby podnik v těchto náročných podmínkách obstál a vytvářel svým vlastníkům při-
danou hodnotu, musí neustále hledat relevantní informace a podrobně je zkoumat. Bez 
ohledu na rozsah a předmět podnikání by měl kaţdý podnikatelský subjekt pravidelně pro-
vádět analýzu své situace, a to nejen finanční, ale současně také analýzu okolního prostře-
dí, kterým je podnik obklopen a výrazně ovlivňován. 
 
Pro účely diplomové práce jsem zvolila téma Analýza podnikatelského subjektu pomocí 
vybraných metod, mezi které jsem zařadila zejména analýzu vnějšího prostředí podniku, 
Porterův model zaměřující se na odvětví, ve kterém analyzovaná společnost působí, analý-
zu 7 S faktorů a analýzu SWOT.  
 
K výběru konkrétního podniku mě přivedl trend několika posledních let, kterým je úspora 
energií v domácnostech zajišťovaná nejčastěji výměnou plastových oken. Pro účely analý-
zy jsem zvolila společnost PRAMOS, a. s., která na tomto trhu působí od jeho počátků 
v České republice. Od té doby uplynulo jiţ dvacet let a odvětví plastových oken uţ má svá 
nejdynamičtější léta růstu za sebou. Aktuálně se zde projevuje obrovský přetlak nabídky, 
zároveň poptávka pomalu klesá a to vyvolává velký tlak na cenu. Tyto skutečnosti jsou 
navíc posilněny negativním vývojem ve stavebnictví. 
 
Významným faktorem je také globální konkurence, která se objevuje snad v kaţdém od-
větví. Evropská unie s sebou přinesla více moţností volného obchodu, který firmám oteví-
rá cestu za hranice státu a mohou tak získávat další zákazníky. Zároveň však získali tuto 





Cíle práce, metody a postup zpracování 
Cílem této diplomové práce je prostřednictvím vhodných analytických metod provést ana-
lýzu zvolené firmy. Na základě výsledků provedených analýz formulovat doporučení a 
navrhnout opatření umoţňující zlepšení zjištěného stavu.  
 
Metody a postupy řešení 
Pro splnění výše uvedeného cíle je nutno splnit několik dílčích cílů. Prvním z nich je zís-
kání teoretických poznatků v oblasti pouţívaných analytických metod, dalším dílčím cílem 
je seznámení se s analyzovanou společností a sběr informací. Třetím dílčím cílem je pak 
vypracování a vyhodnocení provedených analýz, které bude obsahovat následující kroky: 
 představení společnosti – historie, předmět podnikání, vývoj trţeb jednotlivých produktů 
 SLEPTE analýza – určení konkrétních faktorů, které ovlivňují společnost v oblasti soci-
ální, legislativní, ekonomické, politické, technologické a ekologické 
 Porterův model pěti konkurenční sil – analýza odvětvového okolí společnosti zaměřená 
na oblast odběratelů, dodavatelů, konkurence a substitutů 
 model 7S – analýza vnitřního prostředí společnosti 
 Kralickův Quick test – nástroj pro zhodnocení finanční situace podniku 
 SWOT analýza – výsledy z předchozích analýz pomohou ke zjištění slabých a silných 
stránek podniku, hrozeb a příleţitostí. 
K provedení analýz je potřeba zajistit dostatečné mnoţství informací a dat. Zdroje vstup-
ních dat mají různou povahu a lze je rozdělit do dvou hlavních skupin – na externí a interní 
data. Interní data získám z účetních výkazů finančního účetnictví, výročních zpráv a 
zejména prostřednictvím interview s ekonomem analyzované společnosti. Externí informa-
ce pak získám zejména studiem webových stránek konkurentů, jejich výročních zpráv, 
statistických údajů, legislativy, připravovaných změn zákonů a dosavadního vývoje trhu. 
Dále budou vyuţita odborná média, noviny, informace o strukturálních fondech apod. 





1 Teoretická východiska práce 
V této části diplomové práce je pojednáno o teoretických poznatcích získaných prostudo-
váním literatury. Vzhledem k rozsahu a zaměření práce není moţné uvést veškeré dostupné 
analytické metody. Zejména z poznatků o finanční analýze je vybráno jen několik málo 
informací za účelem získání hrubého přehledu o finančním hospodaření společnosti. 
1.1 Finanční analýza 
Finanční analýza je nástroj slouţící k celkovému zhodnocení finanční situace podniku.  
Poskytuje data a informace, které jsou důleţité především pro rozhodování managementu. 
Uţivateli finanční analýzy jsou však i externí zájmové skupiny, zejména pak investoři, 
banky a jiní věřitelé, stát, obchodní partneři, případně i konkurenční podniky.1 
Základním zdrojem informací pro finanční analýzu jsou účetní výkazy. „Účetnictví je 
metodicky ucelený systém informací o činnosti účetní jednotky ve finančním vyjádření, má 
věrně a poctivě zobrazovat ekonomickou situaci účetní jednotky.“2 Ve finanční analýze 
jsou vyuţívány zejména rozvaha, výkaz zisků a ztrát a výkaz Cash Flow, dále také výkazy 
vnitropodnikového účetnictví, které jsou vytvářeny samotným podnikem dle jeho potřeb. 
Kromě těchto základních zdrojů se vyuţívá řada dalších relevantních informací: 
 finanční informace – účetní výkazy, výroční zprávy a vnitropodnikové informace, 
 kvantifikovatelné nefinanční informace – obsahují firemní statistiky produkce, odbytu, 
zaměstnanosti, prospekty, normy spotřeby, interní směrnice, 
 nekvantifikovatelné informace – představují zprávy vedoucích pracovníků jednotlivých 
útvarů firmy, komentáře manaţerů odborného tisku, nezávislá hodnocení a prognózy.3 
 
Následně je věnována pozornost některým typům poměrových ukazatelů, které spadají do 
elementární metody finanční analýzy.  
Ukazatele rentability 
Ukazatele rentability, příp. výnosnosti, vycházejí z poměřování zisku s vynaloţenými 
zdroji. Rentabilita tedy vyjadřuje schopnost podniku dosahovat určité míry zisku a tím 
vytvářet nové zdroje pro další fungování.4 
                                                 
1
 Kislingerová, Manažerské finance, s. 31-34 
2
 Pešková, Finanční analýza, s. 27-28 
3
 Dluhošová, Finanční řízení a rozhodování podniku, s. 71-74 
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 rentabilita aktiv – je povaţována za klíčové měřítko rentability 
ROA = výsledek hospodaření/aktiva5 
 rentabilita vlastního kapitálu – měří výnosnost, která plyne z vloţeného kapitálu 
ROE = zisk po zdanění/vlastní kapitál6 
 rentabilita trţeb – ukazatel pro hodnocení úspěšnosti podnikání 
ROS = výsledek hospodaření/(trţby z prodeje zboţí + z prodeje vl. výrobků a sluţeb)7 
 rentabilita investovaného kapitálu – měří efekt, kolik provozního hospodářského výsled-
ku před zdaněním dosáhla společnost z jedné koruny investované akcionáři a věřiteli 
ROCE = EBIT/ (vlastní kapitál + rezervy + dlouhodobé závazky + dl. bankovní úvěry)8 
 
Ukazatele aktivity 
Ukazatele aktivity značí, jak efektivně podnik hospodaří se svými aktivy. Pokud jich má 
více, neţ je účelné, vznikají mu náklady, v opačném případě přichází o moţné trţby. 
Rychlost obratu pohledávek = trţby / průměrný stav pohledávek 
 – vyjadřuje, kolikrát za rok se pohledávky přemění na peníze 
Doba obratu pohledávek = 360/ obrat pohledávek  
– vyjadřuje, za jak dlouho jsou pohledávky uhrazeny 
Obraz závazků = trţby / závazky z obchodního styku  
– vyjadřuje, kolikrát jsou za rok uhrazeny vzniklé závazky 
Doba obratu závazků = 360 / obrat závazků  
– vyjadřuje, za jak dlouho jsou závazky uhrazeny9 
 
Ukazatele zadluženosti 
Ukazatele zadluţenosti indikují výši rizika, které podnik nese při určitém poměru a struk-
tuře vlastních a cizích zdrojů. Čím více cizích zdrojů podnik má, tím na sebe samozřejmě 
bere vyšší riziko, neboť musí být schopen je splácet nehledě na výsledek hospodaření. Ur-






 Ţivělová, Podnikové finance, s. 65-67 
5
 Dluhošová, Finanční řízení a rozhodování podniku, s. 76-90 
6
 Reţňáková, Efektivní financování, s. 12-13 
7
 Vhodné je zde pouţít tvar EBIT, Knápková, Finanční analýza s. 84-97 
8
 Kislingerová, Manažerské finance, s. 83-86 
9
 Ţivělová,  Podnikové finance, s. 62-65 
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čitý podíl cizích zdrojů je však pro společnost výhodný, a to z toho důvodu, ţe cizí kapitál 
je zpravidla levnější neţ vlastní. Při půjčce od bankovní instituce se platí úroky.  
Skutečné úrokové náklady jsou však niţší o úsporu daně z příjmů, tedy i=ip*(1-Tp), 
kdy Tp=1-(EAT/EBT) je koeficient efektivní sazby daně z příjmů podniku. Tato úspora 
daně z příjmů se nazývá úrokový daňový štít =ip x D x Tp. 
Míra samofinancování – měří, do jaké míry jsou celková aktiva kryta vlastními zdroji: 
Míra samofinancování = vlastní kapitál / aktiva 
Celková zadluţenost = cizí zdroje / aktiva 
Doporučená hodnota podílu cizích zdrojů na celkovém majetku podniku je 30-60 %.10 
1.2 Kralickův Quick test 
Rychlý test neboli Quick test navrhl v roce 1990 profesor Peter Kralicek. Při jeho kon-
strukci se pouţívají ukazatele, které nepodléhají rušivým vlivům a musí reprezentovat celý 
informační potenciál rozvahy a výkazu zisku a ztráty. Proto byly zvoleny ukazatele ze čtyř 
základních oblastí analýzy – tj. stability, likvidity, rentability a hospodářského výsledku.11 
Pomocí těchto čtyř ukazatelů je moţné poměrně rychle ohodnotit situaci v podniku. 
Z finančních výkazů firmy se vypočtou poměrové ukazatele a na základě výsledku se 
k nim přiřadí určitá známka. Rovnice R1 a R2 uvedené v tabulce Tab. 1 hodnotí finanční 
stabilitu firmy, rovnice R3 a R4 hodnotí výnosovou situaci firmy.12 
Ukazatel R1 – kvóta vlastního kapitálu neboli koeficient samofinancování: Tento 
ukazatel vypovídá o kapitálové síle firmy a o tom, zda existuje nebo neexistuje absolutně 
mnoho dluhů v peněţních jednotkách nebo v procentech celkových aktiv. Představuje 
dlouhodobou finanční stabilitu a samostatnost a udává, do jaké míry je společnost schopna 
pokrýt své potřeby vlastními zdroji. Vysoký podíl vlastních zdrojů můţe být i příčinou 
poklesu rentability vlastního kapitálu, neboť pokrytí téměř všech potřeb vlastními zdroji 
není efektivní.13 
Ukazatel R2 – doba splácení dluhu: Ukazatel vyjadřuje, za kolik let je podnik schopen 
uhradit své závazky. Doba splácení dluhu z cash flow charakterizuje společně s kvótou 
vlastního kapitálu finanční stabilitu sledované společnosti. 
                                                 
10
 Reţnáková, Efektivní financování, s. 72-74 
11
 Sedláček, Účetní data v rukou manažera, s. 106-107 
12
 Růčková, Finanční analýza, s. 81 
13
 Sedláček, Účetní data v rukou manažera, s. 107-109 
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Tab. 1 Výpočet hodnot Kralickova Quick testu14 







> 30 % 
20 – 30 % 
10 – 20 % 












3 - 5 
5 - 12 








𝒛𝒊𝒔𝒌 𝒑𝒐 𝒛𝒅𝒂𝒏ě𝒏í +  ú𝒓𝒐𝒌𝒚 ∗ (𝟏 − 𝒔𝒂𝒛𝒃𝒂 𝒅𝒂𝒏ě 𝒛𝒆 𝒛𝒊𝒔𝒌𝒖)
𝒂𝒌𝒕𝒊𝒗𝒂 𝒄𝒆𝒍𝒌𝒆𝒎
 
> 15 % 
12 - 15 % 
8 - 12 % 











> 10 % 
8 – 10 % 
5 – 8 % 







Známky k vypočteným hodnotám mají následující stupnici: 1 – výborný; 2 – velmi dobrý; 3 – dobrý;  
4 – špatný; 5 – ohroţen insolvencí. 
 
Ukazatel R3 – rentabilita celkového kapitálu15: ROA ukazuje, jak se daří společnosti 
z dostupných aktiv generovat zisk.16 
Ukazatel R4: Jde o provozní cash flow v % podnikových trţeb.17 Společně pak ukaza-
tele R3 a R4 analyzují výnosovou situaci zkoumané firmy. 
 
Bonita se následně stanoví tak, ţe kaţdý ukazatel se podle dosaţeného výsledku 
nejdříve oklasifikuje podle výše uvedené tabulky. Úroveň finanční stability a výnosové 
situace se pak určí jako aritmetický průměr známek získaných za jednotlivé ukazatele. Na 




                                                 
14
 Sedláček, Účetní data v rukou manažera, s. 108 
15
 zde tzv. zdaněná rentabilita celkového kapitálu, kde je zohledněna sazba daně ze zisku a zaplacené úroky 
16
 Grünwald, Finanční analýza a plánování podniku, s. 32-34 
17
 Růčková, str. 81, uvádí provozní cash flow namísto bilančního, jeţ zastává Sedláček, účetní data v rukou 
manaţera, 80-7226-140-1, str. 107-109 
18
 Růčková, Finanční analýza, str. 81 
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Tab. 2 Vyhodnocení finanční stability, výnosové situace a celkové situace 
















Dle vypočtené hodnoty celkové situace se provede interpretace finanční situace firmy, jejíţ 
moţnosti jsou uvedeny v tabulce Tab. 3.19 
Tab. 3 Vyhodnocení finanční situace firmy 
Vypočtená hodnota CS Finanční situace podniku 
méně než 2 Velmi dobrý 
2 – 3 Průměrná - šedá zóna 
více než 3 Špatné - potíţe ve finančním hospodaření firmy 
1.3 Analýza vnějšího prostředí 
Pro vybudování a udrţení konkurenční výhody je nutné provést strategickou analýzu. Cí-
lem analýzy je „identifikovat, analyzovat a ohodnotit všechny relevantní faktory, o nichž 
lze předpokládat, že budou mít vliv na konečnou volbu cílů a strategie podniku“.20  
S dobrou strategií se podnik můţe dostat před konkurenci, dříve najít prázdná místa 
na trhu a dokázat je správným způsobem obsadit tak, aby to pro jiný podnik bylo těţce 
dosaţitelné. Jen tak se podnik můţe v silné konkurenci udrţet, generovat výnosy a zisk. 
Joseph Schumpeter
21
 například tvrdil, ţe „pokud chce podnik v konkurenčním boji uspět, 
musí vyrábět jiné věci než konkurenti nebo stejné, ale jiným způsobem“.22 
Na následujícím obrázku je znázorněno postavení podniku v prostředí, které jej ob-
klopuje, a kde na něj působí různé faktory. V makrookolí jsou za hlavní povaţovány fakto-
ry z oblasti politiky, ekonomiky, legislativy, technologie, ekologie, kultury, sociální politi-
ky a tlaky na globalizaci, které mají vliv na kaţdou organizaci působící na trhu. Tyto fakto-
ry podnik zpravidla nemůţe nijak ovlivnit.  V tzv. mikrookolí podniku, které bývá většinou 
                                                 
19
 Růčková, Finační analýza, s. 81 
20
 Sedláčková, Strategická analýza, s. 9 
21
 Joseph Alois Schumpeter, americký ekonom, narozen r. 1883 v Třešti na Moravě 
22
 Sedláčková, Strategická analýza, s. 5-8. 
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vymezeno odvětvím, figuruje potenciální konkurence, zákazníci, dodavatelé a substituty. 
Důleţitými činiteli jsou také celková atraktivita a současná konkurence v odvětví.23 
 
 
Obr. 1 Makrookolí a mikrookolí podniku 
1.3.1 SLEPTE analýza 
Metoda SLEPTE se řadí mezi externí analytické metody. Zkoumá různé vnější faktory 
působící na podnik a vyuţívá se k provedení strategické analýzy vnějšího prostředí pro-
střednictvím faktorů, které mohou podnik ovlivňovat a vytvářejí pro něj potenciální příleţi-
tosti a hrozby. Účelem SLEPTE analýzy je v podstatě odpovědět na otázky: „Které 
z vnějších faktorů mají vliv na organizaci nebo její části? Jaké jsou možné účinky těchto 
faktorů? Které z nich jsou v blízké budoucnosti nejdůležitější?“24 
 
Sociálně-kulturní faktory 
Tato oblast zahrnuje veškeré sociální a kulturní faktory spojené s ţivotem obyvatel a jeho 
strukturou, jejich ţivotními postoji. Můţe se jednat o demografické charakteristiky, kam 
patří zejména velikost populace, věková struktura populace, geografické a etnické rozloţe-
ní. Dále mají na podnik vliv makroekonomické charakteristiky trhu práce, zejména rozdě-
lení příjmů populace a míra nezaměstnanosti. V neposlední řadě jde o sociálně-kulturní 
                                                 
23
 Sedláčková, Strategická analýza, s. 10-11 
24


















oblasti, jako ţivotní úroveň a styl populace, rovnoprávnost muţů a ţen či dostupnost pra-
covní síly.25  
Dle Sedláčkové do této oblasti spadají zejména demografický vývoj populace, změny 
ţivotního stylu, mobilita, úroveň vzdělání a přístup k práci a volnému času. 26 
 
Legislativní faktory 
Za legislativní faktory se povaţují zejména podstatné zákonné normy, jako jsou obchodní 
právo, příslušné daňové zákony, deregulační opatření, legislativní omezení, kterými mohou 
být distribuce a ekologická opatření nebo i právní úprava pracovních podmínek. Určitou 
roli mohou hrát i faktory jako je funkčnost soudů a vymahatelnost práva.27  
Dle Růčkové lze mezi legislativní faktory zařadit i dotační politiku a další prostředky 
k rozvoji podnikání.28 
V současné době jiţ nelze uvaţovat pouze o tuzemských zákonech a předpisech, z 
důvodu začlenění do Evropské unie musíme dbát i na podstatné mnoţství evropských no-
rem a předpisů, stejně jako na mezinárodní legislativu.29 
 
Ekonomické faktory 
Za ekonomické faktory se povaţují zejména celková výše HDP i HDP na jednoho obyvate-
le a jejich vývoj, úroková míra, míra inflace, míra nezaměstnanosti, obchodní deficit nebo 
přebytek, rozpočtový deficit či přebytek, měnová stabilita. Uvedené ukazatele slouţí 
k základnímu zhodnocení makroekonomické situace země.  Dále můţe hrát roli přístup 
k finančním zdrojům v podobě nákladů na místní půjčky a úvěry, i samotný bankovní sys-
tém. Vliv mají téţ daňové faktory jako výše daňových sazeb, jejich vývoj, cla a daňová 





                                                 
25
 Grasseová, Analýza podniku v rukou manažera, str. 179 
26
 Sedláčková, Strategická analýza, str. 19 
27
 Grasseová, Analýza podniku v rukou manažera ,str. 180 
28
 Růčková, Finanční analýza, s. 82-89 
29
 Sedláčková, Strategická analýza, str. 15-16 
30




Mezi hlavní politické faktory se řadí například hodnocení politické stability, a to aktuální 
forma vlády a její stabilita, vládnoucí politická strana, případně vliv důleţitých úřadů a 
orgánů či různých politických skupin. Neméně důleţitým je postoj k privátní sféře, investi-
cím a k případným zahraničním konfliktům a neshodám.31 
Je nutné věnovat pozornost existujícímu i potenciálnímu působení politických vlivů. 
S politickými faktory souvisí i schválení a sepsání řady zákonů, právních norem a vyhlá-
šek, které nejen vymezují prostor pro podnikání, ale upravují i samo podnikání a mohou 
významně ovlivnit rozhodování o budoucnosti podniku.32 
 
Technologické faktory 
Změny v této oblasti mohou podnik a jeho okolí velmi výrazně ovlivnit. Patří sem nejen 
nové objevy, rychlost realizace vynálezů, zastarávání technologií, nebo celková technolo-
gická úroveň, ale důleţitá je i podpora vlády v oblasti výzkumu. Tato oblast zahrnuje do-
pady nových a vyspělých technologií přímo v podniku i v konkurenčním prostředí.33 
 
Ekologické faktory 
Ochrana ţivotního prostředí je novodobým trendem, který získává stále více na důleţitosti. 
Velký důraz je v posledních letech věnován udrţitelnosti a vyzdvihuje se společenská od-
povědnost firem neboli CSR34. To znamená, ţe by neměl být cílem pouze hospodářský a 
společenský pokrok, ale dalším generacím má být zachováno ţivotní prostředí v dobrém 
stavu. 
Podniky jsou tímto způsobem nuceny měnit své výrobky a technologické postupy 
s větším ohledem na ţivotní prostředí a lobbying ekologických organizací se stává důleţi-
tou součástí i nadnárodních politik.35 Nemalou roli hrají přírodní a klimatické vlivy, glo-
bální environmentální hrozby jako čerpání neobnovitelných zdrojů energie, úbytek ozóno-
vé vrstvy, zvyšování emisí skleníkových plynů nebo legislativní omezení spojená 
s ochranou ţivotního prostředí.36 
                                                 
31
 Grasseová, Analýza podniku v rukou manažera, str. 179 
32
 Sedláčková, Strategcká analýza, str. 16-17 
33
 Grasseová, Analýza podniku v rukou manažera, str. 179-180 
34
 z anglického Corporate Social Responsibility 
35
 Sedláčková, Strategická analýza, str. 18 
36
 Grasseová, Analýza podniku v rukou manažera, str. 180 
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1.3.2 Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model zkoumá oborové okolí podniku a vyuţívá se k hodnocení efektivity odvět-
ví. Tento model, který vyslovil Michael Eugene Porter, předpokládá, ţe pozice, jakou pod-
nik v daném odvětví zaujímá, je ovlivňována především pěti dynamickými faktory, mezi 
které patří existující i potenciální konkurence, dodavatelé, odběratelé a substituty. Tyto 
faktory působí na rozhodnutí podniku o stanovení cen, nákladů i potřebných investicích.37 
Různá odvětví se od sebe samozřejmě liší, avšak uvnitř kaţdého odvětví působí stejné 
faktory, jejichţ síla a důleţitost se podle daného odvětví mění. Podniky se dostávají do 
střetu se zákazníky, kteří raději zaplatí méně a dostanou více. Dodavatelé by byli také spo-
kojenější, kdyby dostali více zaplaceno a dodávky sniţovali. Firmy se střetávají s výrobci, 
kteří vytvářejí podobné výrobky a mohly by nahradit jejich. Kromě existujících konku-
renčních firem jsou pro podnik hrozbou i potenciální firmy, které mají zájem vstoupit na 
trh, a to z hlediska stanovení cen pro zákazníky.38 




Obr. 2 Porterův model konkurenčních sil  
 
                                                 
37
 Grasseová, Analýza podniku v rukou manažera, s. 191  
38





















Stávající konkurence v odvětví 
Stávající konkurence je činitel, který pro podnik představuje hrozbu silné rivality. 
V případě vysoké intenzity soupeření bude odvětví méně ziskové, neboť hodnotu, kterou 
firmy vytvářejí, přenesou na zákazníky v podobě nízkých cen nebo ji vynaloţí v boji proti 
konkurenci na marketingové činnosti.39 
Faktory způsobující rostoucí rivalitu v odvětví jsou zejména následující: 
 odvětví stagnuje nebo se zmenšuje – firmy jsou schopny zvýšit podíl na trhu pouze na 
úkor svých konkurentů, 
 vysoké fixní náklady podniku – firmy jsou nuceny vyuţívat plně svých kapacit i za 
cenu sníţení prodejních cen, 
 vysoký počet konkurentů, jejichţ produkty se téměř neliší.40  
Úpadek zvyšuje rivalitu konkurentů nejvíce v odvětví, kde jsou vysoké výstupní bari-
éry, neboť soupeření často vyústí v cenovou válku. Vysoká diferenciace produktů či sluţeb 
sniţuje rivalitu mezi podniky. Kupující mají pak menší sílu, protoţe přechod od jednoho 
prodávajícího ke druhému je sloţitější.41 
 
Potenciální konkurence 
Faktor potenciální konkurence neboli hrozba vstupu nových konkurentů. Tato hrozba závi-
sí zejména na tzv. bariérách vstupu do daného odvětví, kterými bývají nejčastěji existence 
a působení některého z uvedených faktorů: úspory z rozsahu, vysoké investiční náklady, 
nutnost budování vlastí infrastruktury, očekávaná reakce zavedených firem a diferenciace 
výrobků, pokud je v odvětví mnoho silných konkurentů.42 
Sedláčková navíc mezi hlavní vlivy řadí i zkušenostní efekt a speciální know-how, 
znalost značky a oddanost zákazníků, legislativní opatření a státní zásahy.43 
Nejatraktivnějším trhem z hlediska ziskovosti je ten, jehoţ vstupní bariéry jsou vyso-
ké, avšak výstupní nízké, neboť do odvětví můţe vstoupit jen několik podniků a ty neú-
spěšné mohou trh bez problémů opustit. V případě, kdy jsou vstupní i výstupní bariéry 
vysoké, je i pravděpodobná vysoká ziskovost, avšak s vysokým rizikem, neboť i neúspěšné 
podniky musí na trhu zůstat a bojovat o svou existenci. Pokud jsou vstupní i výstupní bari-
                                                 
39
 Magretta, Michael Porter jasně a srozumitelně: o konkurenci a strategii, str. 54-56 
40
 Grasseová, Finanční analýza v rukou manažera, str. 192 
41
 Sedláčková, Strategická analýza, str. 48-50 
42
 Grasseová, Finanční analýza v rukou manažera, str. 192 
43
 Sedláčková, Strategická analýza, str. 51-53 
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éry nízké, firmy mohou snadno vstoupit do odvětví i z něj odejít a zisk je poměrně stálý, 
ale nízký. Problém nastává při nízkých vstupních bariérách a vysokých výstupních, kdy 
podniky mohou snadno vstoupit, ale při problémech nelze z trhu jednoduše odejít a výnosy 
pro všechny podniky v daném odvětví jsou pak nízké z důvodu nadvýroby a nízkých výno-
sů všech firem.44  
 
Dodavatelé 
Pro podnik je vhodná volba dodavatelů jedním z nejdůleţitějších rozhodnutí vůbec. Špatný 
výběr můţe vést nejen k finančním ztrátám, můţe poškodit i jméno samotného podniku.  
V první řadě se musí provést podrobná analýza potenciálního podniku, kdy se mimo jiné 
vezme v úvahu i předpokládaná závislost na dodavateli a naopak. Rozešlou se poptávky 
s podrobným seznamem poţadovaných poloţek a informacemi o případné spolupráci. Na-
bídky jsou následně hodnoceny s přihlédnutím k zaručené ceně, spolehlivosti dodávky, 
moţnosti regulace dodávek, úrovni kvality, záruce a servisu45 
Síla dodavatelů roste, kdyţ nabízejí jedinečné výrobky nebo jestliţe dodávaný výro-
bek tvoří základní nebo významný vstup odběratele pro další výrobu nebo potřebnou ko-
moditu pro individuálního zákazníka. Síla dodavatelů se také roste, pokud se mohou inte-
grovat. Efektivní obranou je budování vztahů s dodavateli a navázání spolupráce a partner-
ství.46  
Pokud je síla dodavatelských firem natolik velká, ţe si mohou účtovat vyšší ceny 
svých produktů nebo sniţovat kvalitu dodávek, odvětví je neatraktivní, neboť jeho zisko-
vost bude niţší z důvodu přisvojování vytvořené hodnoty dodavateli. 
 
Odběratelé 
Jedná se o hrozbu rostoucí vyjednávací síly kupujících. V případě, ţe kupující mají při 
vyjednávání velký vliv, snaţí se ceny produktů tlačit dolů, poţadují vyšší kvalitu a lepší 
sluţby, porovnávají produkty, sluţby a ceny konkurentů a tím je staví proti sobě, takţe se 
zisk prodávajících a tím pádem i ziskovost odvětví sniţuje. Síla kupujících například roste, 
kdyţ jsou koncentrováni, kdyţ výrobek tvoří významnou část jejich nákladů nebo kdyţ 
nejsou výrobky diferencované. Podobně jejich síla roste, jestliţe jsou náklady týkající se 
                                                 
44
 Grasseová, Finanční analýza v rukou manažera,  str.192 
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 Synek a kol. Manažerská ekonomika. 2007, str. 199-210 
46
 Grasseová, Finanční analýza v rukou manažera ,str. 193 
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změny poţadovaného výrobku či sluţby, případně dodavatele, pro zákazníka nízké a 




Posledním ovlivňujícím faktorem je hrozba nahraditelnosti výrobků. Substituty jsou pro-
dukty, které odlišným způsobem uspokojují stejnou základní potřebu jako produkt odvět-
ví.48 
Hlavní roli zde hraje relativní výše cen substitutů. Existence cenově konkurenčních 
substitutů totiţ limituje ceny, které můţe podnik v odvětví stanovit, aniţ by motivovaly 
zákazníky k přechodu k substitutům. Existence substitutů umoţňuje zákazníkům srovnávat 
kvalitu, výkon i cenu a podle těchto kritérií se následně o moţnosti substitutu rozhodují. 
Podnik se pak musí zaměřit na sledování vývoje cen u substitutů.49 
Je velmi těţké předpovídat vznik nových substitutů, protoţe často přicházejí z jiných 
odvětví, na které se firma neorientuje a stěţí tak dokáţe odhadnout, ţe můţe vzniknout 
nebezpečný substitut. Významnou roli zde opět hrají náklady přechodu. Pokud jsou nízké, 
kupující se pro substituty rozhodnou snáz.50 
Bude-li všech pět faktorů silných, lze očekávat, ţe výnosnost odvětví bude nízká, a 
nezáleţí na tom, o jaké výrobky či sluţby se jedná. Naopak slabé síly umoţní stanovit vy-
soké ceny a přinášejí nadprůměrnou výnosnost. Změna jednoho z faktorů můţe mít vý-
znamný vliv na vývoj ostatních. Například technologická změna můţe zajistit snadnější 
vstup do odvětví. Přináší-li odvětví nadprůměrné výnosy, vstoupí do něho pravděpodobně 
nové podniky a to pak můţe zintenzivnit konkurenci, k níţ mohou přispívat i kupující, kte-
ří mohou podněcovat jeden podnik proti druhému.51  
1.4 Vnitřní analýza „7 S faktorů“ 
Dle provedeného výzkumu konzultační firmy McKinsey & Co. je úspěšná firma ovlivňo-
vána sedmi vnitřními faktory, které jsou vzájemně závislé a musí se rovnoměrně rozvíjet. 
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Tzv. rámec „7 S faktorů“ patří mezi modely kritických faktorů úspěchu a skládá se z fakto-
rů vyobrazených na následujícím obrázku. 
 
Obr. 3 Rámec „7 S faktorů“, (zdroj: vlastní zpracování dle Raise52) 
Strategie společnosti 
Podniková strategie ukazuje směr rozvoje podniku, který je obklopen okolní nejistotou a 
stále se měnícím prostředím. Jde o takové stanovení činností, díky nimţ je moţné 
v budoucnu dosáhnout vytyčených cílů, a to pomocí vyuţití silných stránek podniku, jeho 
předností, a získání konkurenční výhody díky zjištění soupeřových slabin. Aby mohla být 
strategie správně stanovena, je nutná identifikace a vyhodnocení externích i interních fak-
torů, které působí na podnikatelskou jednotku. 
Strategické řízení dle Sedláčkové vyuţívá nejčastěji stanovení následujících formulací: 
 poslání neboli mise identifikuje základní funkce organizace a smysl její existence, vztah 
k zájmovým skupinám a hodnoty, jeţ jsou pro podnik důleţité, 
 vize vyjadřuje představu o budoucím stavu podniku, 
 strategické cíle jsou očekávané výsledky, kterých chce podnik dosáhnout, jejich formu-
lace odvisí od stanoveného poslání a vize podniku, 
 strategie určuje cesty, jak poslání, mise a strategických cílů dosáhnout.53 
Při stanovení strategických cílů je vhodné se zaměřit na tzv. 3D pohled:  
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 ekonomická dimenze, kam spadají cíle definované vlastníky a managementem,  
 externí dimenze, kam spadají cíle definované ve vztahu k externím zájmovým skupi-
nám,  











Obr. 4 Třídimenzionální hodnocení úspěchu firmy, (Zdroj: Zich, str. 29) 
Jiţ zmíněný M. E. Porter předkládá tři základní typy konkurenční strategie podniku: 
 vůdčí postavení v nízkých nákladech – soustředění na dosaţení co nejniţších nákladů 
 strategie diferenciace – snaha odlišit se od konkurence v celém odvětví 
 focus strategie – strategie zaměření, zacílení na konkrétní úzký segment55 
  Konkurenční výhoda podniku 
  nízké náklady diferenciace 
Zaměření 












Obr. 5 Základní konkurenční strategie podle Portera, (zdroj: Rais56) 
Systémy 
Jedná se o formální a neformální informační metody a procesy probíhající v podniku. Pro 
zpracování velkého mnoţství dat je informační systém velmi důleţitý. Nejčastěji se pouţí-
vají ruční a automatizované způsoby zpracování informací, přičemţ směrem k vyšším 
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úrovním řízení se míra automatizace sniţuje. Vyuţívá se celá řada informačních systémů 
k ekonomickým a zásobovacím činnostem, pro řízení výroby, ale i pro řízení vztahů se 
zákazníky, kdy se jedná o individuální data.57 
 
Spolupracovníci 
Lidé jsou jednou z nejdůleţitějších sloţek firmy, neboť ovlivňují její výkonnost. Význam-
nou dovedností úspěšného manaţera je umění se spolupracovníky vhodně jednat a věnovat 
pozornost nejen motivaci spolupracovníků, ale také vytvářet pocit sounáleţitosti, dobré 
vztahy a loajalitu zaměstnanců. Důleţitá je také otevřená komunikace mezi managemen-
tem a ostatními zaměstnanci, aby znali záměry a úskalí prosperity podnikových činností. 
Společnost by měla preferovat dobré pracovníky, kteří s ní spojili svůj ţivot i kariéru, a 
s těmito dále pracovat a ovlivňovat je, formou školení prohlubovat jejich vzdělání.58 
 
Struktura 
Do této oblasti je zahrnuto organizační uspořádání a mechanismus řízení. Základním po-
sláním organizační struktury je optimální rozdělení úkolů a delegace pravomocí mezi pra-
covníky podniku. Tyto struktury se v průběhu času vyvíjely do několika základních typů: 
 liniová – jeden útvar nadřazen ostatním a existuje přímá nadřízenost a podřízenost, 
 funkcionální – vedoucí je nahrazen více specializovanými vedoucími; kaţdému podří-
zenému je nadřízeno současně několik vedoucích; mohou vznikat protichůdné příkazy, 
 liniově štábní – respektuje potřebu jednotného vedení, provádění odborných činností je 
zajišťováno samostatnými útvary; předností je jednoduché řízení a rychlé rozhodování, 
 divizionální – vznikla vytvořením samostatných divizí dle typu výroby či zákazníka, 
 maticové organizační struktury – pojí prvky divizionální a funkcionální struktury.59 
 
Styl řízení 
K řízení je zpravidla přistupováno dle následujícího základního členěni: 
 autokrativní styl řízení vylučuje účast ostatních pracovníků na řízení firmy, vedoucí 
pouze získává potřebné informace a rozhoduje o věci sám, 
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 demokratický styl řízení umoţňuje vyšší míru participace podřízených, vedoucí dává 
moţnost vyjádřit se a deleguje část svých pravomocí, konečné rozhodnutí leţí na něm. 
 styl laissez–faire neboli volný průběh dává pracovníkům značnou volnost, postup práce 
si řeší sami a vedoucí zpravidla do jejich činnosti výrazně nezasahuje.60 
Jedno z dalších členění představuje tzv. Manaţerská mříţka, která se pouţívá k hodnocení 
stylu řízení za vyuţití dvou dimenzí způsobu jednání vedoucího pracovníka: orientaci na 
výsledky a orientaci na lidi. Z následného vyhodnocení vyplývají tyto styly řízení: 
 kontrola – úsilí je zaměřeno na výsledky s minimálním ohledem na osobní dopad, ve-
doucí pracovník nařizuje a prosazuje pravidla, která nepovolují ţádné odchylky, 
 vstřícnost – úsilí je zaměřeno na udrţování vztahů s malým ohledem na výsledky, 
 status quo – je charakterizováno snahou o stanovení přijatelných výsledků, důleţitá je 
dohoda a balancování mezi vedoucím a podřízenými pracovníky, hledá se kompromis, 
 lhostejnost – vedoucí se k výsledkům staví pasivně, co nejvíce pravomocí deleguje, 




Jedná se o takové hodnoty a názory, které jsou prosazovány a podporovány managemen-
tem a jsou přijímány většinou zaměstnanců. Sdílené hodnoty úzce souvisí s vizí, posláním 
a firemní kulturou. Firemní kultura je chápána jako soustava představ, postojů a názorů, 




Schopnosti pracovníků by měly být rozvíjeny na všech úrovních, a nejde jen o zvyšování 
technické a výrobní kvalifikace, ale měly by být rozvíjeny i ekonomické, právní a informa-
tické znalosti pracovníků. Dovednosti, znalosti a zkušenosti pracovníků, jejich ochota tvr-
dě pracovat a dosáhnout vysokých výkonů ovlivňuje úspěch a výkonnost celého podniku.63 
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1.5 SWOT analýza 
SWOT analýza patří mezi jednu z nejčastěji vyuţívaných analytických metod. Byla vytvo-
řena v rámci projektu, jehoţ cílem bylo analyzovat nedostatky ve stávajícím plánování pěti 
set největších korporací v USA a vytvořit pro ně nový systém řízení změn. SWOT analýza 
tedy spočívá v rozboru a hodnocení současného stavu organizace a současné situace okolí 
obklopujícího organizaci.64 
 Analýza vnějšího prostředí je determinována zejména existencí příleţitostí (O) a hro-
zeb, kterými je toto prostředí charakterizováno. Jedním z hlavních faktorů strategického 
řízení je schopnost pracovat s nejistotou, je proto nutné při hodnocení vnějšího prostředí 
zvaţovat jeho základní vlastnost, kterou je značná dynamika.65 
 Analýza vnitřních zdrojů a moţností spočívá především v určení, zda zdroje a moţ-
nosti podniku odpovídají působení vnějšího prostředí na organizaci. V této analýze je 
moţné provést odhad objemu a kvality zdrojů, které jsou k dispozici a posoudit, zda jsou 
dostatečné, plní dobře svoji funkci a mohou být povaţovány za silnou stránku (S) nebo je 
potřebné je obměnit či doplnit a pro organizaci představují spíše stránku slabou (W).66 
Veškeré informace zjištěné při provedených analýzách a prognózách jsou základním 
podkladem pro provedení souhrnné analýzy SWOT, která je nástrojem rekapitulace a shr-
nutí všech předchozích závěrů, a která umoţňuje přehledně zobrazit potenciální hrozby i 
příleţitosti vnějšího prostředí společně se silnými a slabými stránkami organizace.67 
 
Obr. 6 Rámec SWOT analýzy, vlastní zpracování 
SWOT analýza je účinnou metodou, která má slouţit k posouzení moţností organizace 
účelně a efektivně reagovat na vznik vnějších příleţitostí a hrozeb, které vzniknou změnou 
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Při SWOT analýze je nutné se drţet účelu, za kterým je prováděna, měla by se identi-
fikovat jen strategická fakta. Dále je důleţité se soustředit na příčiny, ne důsledky, a zo-
hlednit odlišnou důleţitost faktorů.69 
Rizikovost hrozby záleţí na závaţnosti dopadu hrozby a také na pravděpodobnosti 
vzniku. Je vhodné určit stupnici závaţnosti dopadu hrozby, zda bude zanedbatelná nebo 
velmi významná. Dále se zjistí předpokládaná pravděpodobnost události, jestliţe je téměř 
nemoţná nebo naopak hraničící s jistotou. Stejné hodnocení se provede u příleţitostí.70 
 
Tvorba matice SWOT 
Z analýzy lze následně sestavit SWOT matici, která můţe slouţit jako podklad pro defino-
vání vize, strategických cílů nebo pro identifikaci kritických oblastí organizace. Následují-
cí obrázek zobrazuje matici SWOT se strategiemi, které jsou následně blíţe popsány. 
 
  
Analýza vnitřního prostředí 

























S – O 
maximalizací silných stránek 
maximalizovat příleţitosti 
W – O 






 S – T 
maximalizací silných stránek 
odvrátit nebo minimalizovat hrozby 
W – T 
minimalizací slabých stránek 
minimalizovat hrozby 
Obr. 7 Matice SWOT , vlastní zpracování dle Grasseové 
 
SO: vyuţití silných stránek ke zhodnocení příleţitostí. Tento kvadrant vymezuje ţádoucí 
stav, ke kterému organizace směřuje. Tato strategie je základem pro definování vize a na-
vazujících cílů, v reálném prostředí se však kombinace SO vyskytuje zřídka. 
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WO: strategie hledání. Překonání slabých stránek vyuţitím příleţitostí. Realizace této stra-
tegie zpravidla vyţaduje získávání dalších zdrojů pro vyuţití příleţitostí. 
ST: strategie konfrontace; vyuţití silné stránky ke sníţení a odvrácení rizika.  
WT: obranná strategie je zaměřená na odstranění slabých stránek a vyhnutí se vnějšímu 
ohroţení. Organizace bojuje o přeţití, v případě pouţití pro tvorbu koncepcí jsou tyto stra-
tegie klíčové pro zachování základních funkcí organizace pro naplnění poslání.71 
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2 Charakteristika analyzované společnosti 
Pro účely diplomové práce jsem zvolila podnik působící jiţ dvacet let ve zpracovatelském 
průmyslu s vysokou závislostí na stavebním sektoru. Vzhledem k činnosti podnikání spo-
lečnost v současné době čelí vysoce konkurenčnímu prostředí a pro její další rozvoj a udr-
ţení se na trhu je nutné hledat nové moţnosti a zlepšovat stávající procesy. 
2.1 Informace o společnosti 
Obchodní jméno:   PRAMOS, a. s. 
Právní forma podnikání:  akciová společnost 
IČ:     63479087 
Sídlo společnosti:   Brněnská 577, PSČ 691 76 Šitbořice 
Základní jmění:   33 705 000 Kč 
Zápis do OR:    27. Září 1995, KOS v Brně, oddíl B, vloţka 1724 
 
 
Obr. 8 Logo společnosti PRAMOS 
Poslání společnosti: 
Značka PRAMOS znamená dodávku kvalitních výrobků a sluţeb. Kaţdá komunikace se 
zákazníkem musí vţdy vycházet z pravdivých, ověřitelných a aktuálních informací poda-
ných formou, která zákazníkovi nejen umoţní, ale také usnadní jeho rozhodování. 
 
Vize společnosti: 
Aby bylo jméno PRAMOS spojováno s kvalitou, profesionalitou a spolehlivostí, aby byla 
odvedena vţdy dobrá práce, a spokojený zákazník se o svou zkušenost podělil s několika 
potenciálními zákazníky. 
2.2 Předmět podnikání 
Hlavní činností podniku je výroba a montáţ plastových oken a dveří, výroba plastových 
profilů a výroba PVC trubek. 
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2.2.1 Výroba, prodej a montáž otvorových výplní 
Výroba, prodej a montáţ otvorových výplní včetně zednického zapravení a prodeje veške-
rých doplňků k nim i dalších sluţeb. Tato oblast tvoří podstatnou část zisku firmy. Zejmé-
na se jedná o výrobu a prodej těchto produktů: 
 plastová okna a dveře HORIZONT PS, 
 zimní zahrady,  
 automatické dveře, poţární uzávěry, 
 hliníková okna a dveře, fasádní hliníkové prvky PONZIO. 
2.2.2 Výroba a prodej profilového systému 
 plastový profilový systém pro okna a dveře HORIZONT-PS, 
 potrubní systém z PVC-U pro odvod dešťové vody a odvzdušnění, 
2.2.3 Výroba a prodej potrubních systémů 
 potrubní systém PRAMOSAN, PRAMOVIN a PRAMOSAT pro odvod uţitkové vody a 
vypaţení vrtaných studní, studnařské a vodoměrné šachty 
Mimo jiné společnost zajišťuje rekonstrukce rodinných domů, výstavbu zimních zahrad a 
ve spolupráci s partnerskými společnostmi také revitalizaci bytových domů, opravy balko-
nů a zateplování fasád. Obchodní činnost společnost zastává u doplňkového sortimentu, 
např. výztuhy, plastové rolety, garáţová vrata, ţaluzie a jiné doplňky ke svým výrobkům. 
Na následujícím grafu je zobrazen podíl trţeb jednotlivých činností v počátcích pod-
nikání. Jak lze vidět, největší podíl trţeb společnost získala z produkce plastových oken, a 
to 41 %, přičemţ polovina z toho byl přímý prodej konečným spotřebitelům i s montáţí. 
 
Graf 1 Podíl tržeb dle komodit v roce 1996 
Podíl tržeb dle komodit v roce 1996
Tržby za okna s montáží
Tržby za okna bez montáže
Tržby za profily 




Během uplynulých let se struktura trţeb poněkud změnila. O některé produkty je zájem 
niţší, některé si drţí stejnou pozici. Podíl trţeb za profilový systém vzrostl z 18 % na 30 % 
při změně poměru prodejů v ČR a prodejů do zahraničí. Výrazně vzrostly trţby z prodeje 
oken konečným spotřebitelům, které loni dosáhly téměř 60 % z celkových trţeb. 
 
Graf 2 Podíl tržeb dle komodit v roce 2014 
2.3 Historie společnosti 
Počátek plastové výroby sahá do roku 1992, kdy byla zakoupena technologie pro vytlačo-
vání profilů a trubek a linka pro výrobu oken a dveří. Aţ v roce 1994, kdy byla vybudová-
na pro tuto novou výrobní činnost organizační struktura a obchodní oddělení, byl dosaţen 
obrat 46 mil. Kč, coţ byl devítinásobek obratu předešlého roku. 
V roce 1995 byla společnost PRAMOS, a. s. zaloţena Zemědělským druţstvem Šitbo-
řice, které vlastní 100 % akcií této společnosti, a začala nabízet své výrobky na tuzem-
ských i zahraničních výstavách. V následujících letech se zvyšoval objem výroby profilů a 
společnost se zařadila mezi významné výrobce plastových oken v ČR. Rok 1998 byl po-
znamenán útlumem ve stavebnictví, přesto se společnosti podařilo udrţet stávající pozici a 
zakoupit další stroje pro výrobu. Roku 2000 byl dokončen zcela vlastní profilový systém 
HORIZONT PS 990 a následně otevřeno obchodní zastoupení v Rakousku, zvýšil se ex-
port na Ukrajinu a Slovensko. V roce 2003 společnost zavedla dvousměnný provoz, rozší-
řila skladovací prostory, v roce 2006 bylo potřeba postavit novou výrobní halu. V roce 
2008 byla zakoupena společnost TSH PLAST s. r. o., následující rok pak zahájena výroba 
hliníkových oken a dveří, v dalších letech proběhlo zejména rozšíření počtu prodejen, vý-
voj nového potrubního systému, zajištění nového expedičního střediska pro profily a poří-
Podíl tržeb dle komodit v roce 2014
Tržby za vlastní výrobky - trubky CZ
Tržby za vlastní výrobky - trubky 
vývoz
Tržby za vlastní výrobky - profily CZ
Tržby za vlastní výrobky - profily 
vývoz
Tržby za vlastní výrobky - okna CZ




zení další výrobní extruzní linky. V loňském roce bylo nejdůleţitějším bodem dokončení 
vývoje nových profilů, které jsou čerstvě uvedeny na trh. 
Firma PRAMOS, a. s. je dceřinou společností Zemědělského druţstva Šitbořice a zároveň 
mateřskou společností TSH plast, s. r. o. 
Obr. 9 Organizační schéma propojených osob 
Výroba probíhá v provozovně v Šitbořicích u Brna, kde se zpracovávají suroviny a 
materiály různých dodavatelů. Společnost PRAMOS se snaţí zajistit co nejširší dostupnost 
svých výrobků k potenciálnímu zákazníkovi, a proto buduje po celé České republice síť 
obchodních zastoupení. V současné době je moţné pobočky navštívit zpravidla v okresních 
městech Jihomoravského kraje, ale také v Ostravě, Opavě, Kroměříţi, Hradci Králové ne-
bo v Praze. Přehled prodejních míst je na obrázku č. 10. Nedávno otevřený showroom 
v Brně nabízí zákazníkům ucelenou nabídku plastových i hliníkových oken, dveří a doplň-
ků, které si mohou prohlédnout na vlastní oči. 
 







TSH plast, s. r. o.
IČ: 25170473




Jak bylo zmíněno v úvodu diplomové práce, zaměřím se na oblast plastových oken a dveří 
a profilových systémů. Prováděné analýzy budou tedy zohledňovat především tyto činnosti 
firmy, neboť při postupném působení na trhu společnosti přináší nejvyšší trţby a jsou tak 
povaţovány za stěţejní. 
2.4 Finanční situace společnosti 
V následující části se jen okrajově zaměřím na zhodnocení posledních šesti let z hlediska 
výnosnosti a trţeb jednotlivých komodit. Podrobný vývoj trţeb je v příloze. 
 
Graf 3 Vývoj tržeb dle jednotlivých komodit v letech 2004 až 2014 
 
Ukazatele rentability 
Tab. 4 Ukazatele rentability, (zdroj: finanční výkazy společnosti) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
ROA
72
 22,94 25,13 18,67 17,58 14,97 15,19 
ROE 34,94 32,82 24,4 23,29 18,66 19,11 
ROS 12,53 13,41 10,65 11,39 9,74 10,37 
ROCE 44,44 40,97 30,86 28,13 22,24 22,32 
Rentabilita vlastního kapitálu na počátku období měla velmi příznivou hodnotu, následně 
prudce klesala. Jednou z příčin tohoto poklesu je právě vysoký podíl vlastních zdrojů, kte-
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Tržby z prodeje oken - s montáží CZ
Tržby za vlastní výrobky - okna vývoz
Tržby za vlastní výrobky - okna CZ
Tržby za vlastní výrobky - profily vývoz
Tržby za vlastní výrobky - profily CZ
Tržby za vlastní výrobky - trubky vývoz
Tržby za vlastní výrobky - trubky CZ
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Vybrané ukazatele aktivity 
Potřeba těchto výpočtů vyplynula z poznatku společnosti, ţe se potýká se špatnou platební 
morálkou odběratelů, zejména stavebních firem. 
 
 Doba obratu pohledávek a doba obratu závazků 
Tab. 5 Doba obratu pohledávek a závazků, (zdroj: účetní data společnosti) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Doba obratu pohledávek (dny) 42,85 38,12 35,19 30,26 23,97 22,14 
Doba obratu závazků (dny) 13,19 10,36 16,67 11,14 13,02 16,39 
 
Je pozitivní, ţe se společnosti daří kaţdým rokem dobu obratu pohledávek zkracovat a 
naopak doba obratu závazků se vyvíjí opačný směrem. I přesto společnost stále musí pou-
ţívat vlastní finance na svoji činnost a poskytuje bezúročný úvěr odběratelům. 
 
Vybrané ukazatele zadluženosti 
Poměr vlastních zdrojů neboli koeficient samofinancování, bude vyuţit i v provedeném 
Quick testu v následující kapitole. 
Tab. 6 Ukazatele zadluţenosti, (zdroj: účetní data společnosti) 
 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Vlastní zdroje [%] 65,65 76,56 76,50 75,47 80,22 79,52 
Cizí zdroje [%] 34,35 23,19 23,50 24,53 19,78 20,48 
 
Jak vyplývá z výpočtů, společnost má vysoký poměr vlastních zdrojů, který výrazně 
přesahuje doporučované hodnoty 30 – 60 %. 
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3 Analýza současného stavu 
V návaznosti na teoretickou část v praktické části diplomové práce analyzuji současný stav 
podniku se zaměřením na analytické metody vnějšího a vnitřního prostředí podniku a 
zhodnocení situace podniku prostřednictvím Kralickova Quick testu. 
Vzhledem k oboru podnikání analyzované společnosti je nutné zde uvést některá spe-
cifika stavebního trhu, se kterým činnost společnosti blízce. Stavba a stejně tak v ní zabu-
dovaná okna jsou nemobilní, rozměrná, s dlouhou ţivotností. Okna jsou spojena se stav-
bou, a ta s pozemkem. Realizace stavby je časově náročná a během výstavby se mohou 
změnit vnitřní i vnější faktory. Důleţitým faktorem je sezónnost a poměrně vysoký podíl 
lidské práce. Ţivotnost stavby je moţné prodlouţit technickými zásahy a rekonstrukcí. Na 
trhu plastových oken se moc nemůţe vyrábět do zásoby, neboť se vyrábí produkty pro 
konkrétního zákazníka se specifickými poţadavky a preferencemi, které jsou předem dány. 
Poptávka na tomto trhu je velmi citlivá na stav národního hospodářství. Současná ekono-
mická krize částečně omezila novou výstavbu a přispěla také k vyhledávání levnějších al-
ternativních moţností. U plastových oken tak začali lidé často volit okna z dovozu, které 
jsou podstatně levnější, avšak podstatně méně kvalitní. Bohuţel situace na trhu stále přetr-
vává a cena se tak stává rozhodujícím faktorem. 
3.1 Kralickův Quick test 
Pro výpočet testu byla vyuţita data z účetních výkazů společnosti, které jsou k dispozici 
v příloze této práce. V tabulce č. 7 jsou uvedeny hodnoty vypočtené z jednotlivých ukaza-
telů testu pro sledované období a k nim přiřazeny známky. 
Tab. 7  Hodnoty ukazatelů Kralickova Quick testu 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
R1 – koeficient samofi-
nancování 65,65 % 76,56 % 76,50 % 75,47 % 80,22 % 79,52 % 
Hodnocení R1 1 1 1 1 1 1 
R2 – doba splácení dlu-
hu 2,9729 0,9006 1,0155 0,7348 0,9611 1,0582 
Hodnocení R2 1 1 1 1 1 1 
R3 – ROA 23,25 % 25,23 % 18,68 % 17,59 % 14,97 % 15,19 % 
Hodnocení R3 1 1 1 1 2 1 
R4 – provozní cash flow  
         v % tržeb 4,42 % 10,67 % 10,19 % 17,44 % 10,71 % 10,60 % 
Hodnocení R4 4 1 1 1 1 1 
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Z vypočtených hodnot koeficientu samofinancování plyne, ţe kapitálová síla společnosti 
byla ve všech zkoumaných letech výborná. Hodnota se pohybuje na úrovni 75-80 %, coţ 
představuje finanční stabilitu, na druhou stranu je podíl vlastních zdrojů zbytečně vysoký a 
to můţe být negativní. Takto vysoká hodnota můţe být mj. jednou z příčin klesající renta-
bility vlastního kapitálu, která byla zjištěna v předchozí kapitole.  
Za příznivou hodnotu doby splácení dluhu se povaţuje hodnota do 3 let, a tu společ-
nost splňuje ve všech uvedených letech. Má tedy schopnost včas dostát svým závazkům. 
Rentabilita celkového kapitálu vykazovala spíše klesající tendenci, i přesto jsou téměř 
všechny zjištěné hodnoty povaţovány za výborné, pouze rentabilita dosaţená v roce 2012 
spadá do intervalu o stupeň niţší známky, coţ není nijak dramatické. Z pohledu cash flow 
se ve špatných hodnotách pohybovala společnost v roce 2008, coţ bylo zapříčiněno zejmé-
na koupí podniku TSH Plast, s. r. o. a výplatou dividend z let 2006 a 2007. 
Tab. 8 Vyhodnocení finanční stability, výnosové a celkové situace 












 1,75 1 1 1 1,25 1 
Výsledné hodnocení společnosti pomocí Quick testu se pohybuje v rozmezí známek 1 aţ 
1,75. Analyzovaná společnost byla během posledních šesti let ve své finanční situaci velmi 
stabilní, i její výnosovou situaci je moţno označit za velmi dobrou a prosperující. 
3.2 SLEPTE analýza 
Úkolem SLEPTE analýzy je identifikovat oblasti, jejichţ vývoj a změny by mohly mít vý-
znamný dopad na podnik, přičemţ se jedná o oblasti, které podnik nemůţe ovlivnit, avšak 
musí jim věnovat dostatečnou pozornost, snaţit se odhadovat jejich vývoj a přizpůsobovat 
se jim. Změny vlivů prostředí mohou signalizovat příleţitosti i potenciální riziko.  
3.2.1 Sociálně-kulturní faktory 
Výroba a prodej plastových oken jsou úzce svázány s výstavbou nových bytů, rodinných 
domů, případně s rekonstrukcí existujících budov. Významnou roli hrají sociální okolnosti 
spotřebitelů. Na trh plastových oken mají vliv zejména tyto demografické charakteristiky:  
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 velikost populace, věková struktura populace, demografické změny společnosti 
Tab. 9 Demografický vývoj v České republice v letech 2008 aţ 2014, (zdroj: ČSÚ) 
 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Počet obyvatel k 31. 12. 
(v tis. osob) 10 468 10 507 10 533 10 505 10 516 10 512 10 538 
V tom ve věku (v %): 0 - 14 
                                  15 - 64 
                                  65 + 
14,1 14,2 14,4 14,7 14,8 15,0 nezjištěno 
71,0 70,6 70,1 69,1 68,4 67,6 nezjištěno 
14,9 15,2 15,5 16,2 16,8 17,4 nezjištěno 
Index stáří (65+ / 0 -14 v %) 105,1 107,0 107,8 110,4 113,3 115,7 nezjištěno 
Přirozený přírůstek 14 622 10 927 10 309 1 825 387 -2 409 4 195 
Jak lze vidět v tabulce, demografický vývoj obyvatelstva v posledních sedmi letech se sice 
střídavě sniţuje i zvyšuje, ale index stáří, tedy poměr počtu osob starších 65 let k počtu dětí 
do 14 let, se kaţdým rokem zvyšuje. Kaţdoročně klesá podíl osob v produktivním věku, 
z toho je moţné usuzovat, ţe klesá i počet potenciálních zákazníků, neboť právě u této vě-
kové kategorie je nejvíce pravděpodobné, ţe je schopna si pro pořízení plastových oken 
z důvodu výstavby či rekonstrukce bytu obstarat finance. Zdá se, ţe v tomhle ohledu se 
situace do budoucna příliš nezlepší. Rok 2014 s sebou sice přinesl největší přírůstek obyva-
tel ČR od roku 2010, ale nárůst byl způsoben především přírůstkem stěhováním o 22 tisíc 
obyvatel, převáţně Ukrajinců, Slováků a Rusů. Určitou měrou přispěl i přirozený přírůstek, 
kdy počet 110 tisíc narozených dětí převýšil počet úmrtí o více neţ 4 tisíce osob.73 
Odhadem demografů je, ţe do roku 2100 zde přibudou další cizinci hlavně 
z Ukrajiny, Vietnamu, Číny a v menším mnoţství také Arabové nebo lidé z Afriky.74 
Demografové z ČSÚ dále predikují, ţe počet obyvatel ČR sice bude růst, ale nejprav-
děpodobněji pouze do roku 2018. Dále uvádějí, ţe délka ţivota obyvatel se prodluţuje a 
současně se sniţuje počet narozených dětí, to bude mít za následek další výrazné zvýšení 
podílu osob starších 65 let v populaci. Podle Projekce obyvatelstva ČR dosáhne v roce 
2061 průměrný věk obyvatele 50 let, přičemţ nyní je to necelých 42 let.75 Tento průměrný 
věk se zřejmě promítne i do celé ekonomiky, která tak ztratí dynamiku. 
 geografické rozložení obyvatel 
Určitý vliv má i to, v jaké oblasti obyvatelé ţijí, zda ve velkých městech s vyšším počtem 
pracovních příleţitostí, na jejich perifériích, nebo v menších obcích od měst vzdálených. 
Dle zjištěných údajů totiţ platí, ţe saturovanost trhu klesá s počtem obyvatel obce, tzn. 





 Ekonom, č. 11/2015, str. 14-18 
75
 Dostupné z: http://www.czso.cz/csu/tz.nsf/i/cechu_ubyde_a_zestarnou_20130723 
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v nejmenších obcích o několika stovkách obyvatel je nasycení trhu nejniţší, avšak je tam i 
nejniţší poptávka jako taková. Převáţně to můţe být z důvodu niţších příjmů obyvatel 
právě kvůli horší dostupnosti k pracovním nabídkám. 
 životní úroveň a styl  
Z následující tabulky č. 10 lze vyčíst, ţe počet osob obydlujících jeden byt se postupem 
času sniţoval. Tento jev je způsoben zejména současným ţivotním stylem. Bydlení ve ví-
cegeneračních domech uţ dnes není tak obvyklé. Vlastní bydlení si často pořizují i jednot-
livci, ţivotní úroveň v ČR se totiţ zvyšuje, a s ní rostou i poţadavky společnosti na větší 
komfort a roste zájem o materiální hodnoty. 
Tab. 10 Počet osob na jeden trvale obydlený byt, (zdroj: ČSÚ) 
 
1950 1961 1970 1980 1991 2001 2011 
Počet osob na 1 trvale obydlený byt 3,02 3,36 3,16 2,92 2,76 2,64 2,48 
Specifickou kategorii tvoří mladí jednotlivci ţijící v samostatné domácnosti, tzv. singles. 
Jejich věk se pohybuje v rozmezí 20-40 let, zpravidla jsou svobodní, ekonomicky aktivní a 
disponují vyšší úrovní vzdělání. Jejich počet má dynamicky rostoucí tendenci. Při posled-
ním sčítání obyvatel jejich celkový počet přesahoval tři sta tisíc.76 Vzhledem k uvedeným 
charakteristikám lze předpokládat, ţe tito lidé nemají problém s finanční situací a jsou 
schopni své bydlení modernizovat, ať uţ z potřeby, poţadavku lepších parametrů nebo z 
estetické povahy. Pokud bude tento trend pokračovat i nadále, můţe to vést k vyš-
ší poptávce po plastových oknech, zpravidla v důsledku rekonstrukce a modernizace bytů.  
 cena energií  
Podle dat z ČSÚ se náklady domácností na bydlení a energie v roce 2000 pohybovaly na 
úrovni 18,4 % struktury spotřebního vydání, v roce 2011 uţ činily 22,4 %. Vydání za byd-
lení a energie se tak stala nejvýznamnější výdajovou poloţkou. Z pohledu celkových ná-
kladů vůči příjmu se však tento podíl do roku 2011 sniţoval, neboť index čistých příjmů a 
čistých vydání byl v roce 2000 na úrovni 104,8 a v roce 2011 dosahoval hodnoty 109,8.77 
Dle mého názoru je pro většinu domácností směrodatná právě výše výdajů, která je jasně 
prokazatelná, a vyjadřuje draţší provoz domácnosti78. Tento vývoj je z hlediska poptávky 




 Dostupné z: http://www.czso.cz/csu/2012edicniplan.nsf/t/140025BFD2/$File/1804120615_16.pdf 
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pozitivní, neboť zvyšující se ceny energií vzbuzují potřebu koupit kvalitnější tepelně-
izolační okna, aby spotřeba energií klesla. To potvrzuje i fakt, ţe je v současnosti zvýšená 
poptávka po nízkoenergetických79 nebo pasivních domech.80 Z druhé strany obyvatelstvo 
bude zřejmě dosahovat niţších úspor, a jestliţe budou náklady na bydlení a energie neustá-
le růst, budou lidé opět upřednostňovat společná bydlení. 
 průměrná mzda 
Nákup oken a dveří je finančně náročný, proto je rozhodování o koupi ovlivňováno i eko-
nomickou situací potenciálních zákazníků. Jak je vidět z tabulky, průměrná hrubá měsíční 
mzda se zvyšuje, avšak poměrně pomalým tempem. 
Tab. 11 Průměrná mzda v ČR v letech 2008 aţ 2013; (zdroj: ČSÚ) 
 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Průměrná mzda v ČR 22 653 23 425 23 903 24 466 25 100 25 078 
 
 disponibilní důchod 
Čistý disponibilní důchod ukazuje, jaká je průměrná částka k dispozici na konečnou spo-
třebu a úspory. Tento ukazatel je upraven rozdělením běţných daní, sociálních příspěvků a 
dalších dávek a transferů. 
Tab. 12 Disponibilní důchod domácností v letech 2008 aţ 2013; zdroj: regionální informační servis81  
 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Hrubý disponibilní dů-
chod/1 obyvatele v Kč 356317 344325 344246 349976 357402 357738 
Čistý disp. důchod domác-
ností na 1 ob. v ČR 
181728 179909 187681 191305 192784 195859 
Čistý disp. důchod domác-
ností na 1 ob. v JMK 
177206 187503 188011 184823 189887 195975 
 míra nezaměstnanosti 
Hospodářská krize se projevuje i rostoucí nezaměstnaností. Právě s ní v současné době 
bojují všechny kraje, ale intenzita se v různých regionech liší. V Jihomoravském kraji, kde 
má společnost PRAMOS sídlo a nejvíce poboček i zakázek, dosahuje obecná míra neza-
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 Za nízkoenergetický je povaţován dům s potřebou tepla niţší neţ 50 kWh/m2 
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městnanosti vyšších hodnot neţ je průměr ČR. Míra nezaměstnanosti můţe výrazně půso-
bit na rozhodování o koupi, neboť ovlivňuje kupní sílu obyvatelstva. 
Tab. 13 Obecná míra nezaměstnanosti v ČR v letech 2008 aţ 2013; (zdroj: ČSÚ) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Míra nezaměstnanosti v ČR (%) 
4,4 6,7 7,3 6,7 7 7 
Míra nezaměstnanosti v JMK (%) 
4,4 6,8 7,7 7,5 8,1 6,8 
 výše úspor  
Míra hrubých úspor domácností vyjadřuje sklon domácností k úsporám, který vykazuje 
klesající tendenci, nejspíše vlivem vyšší nezaměstnanosti a negativního vnímání krize. 
Tab. 14 Míra hrubých úspor domácností v ČR v letech 2008 aţ 2013; (zdroj: ČSÚ) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Míra hrubých úspor domácností 
11,5 13,6 12,7 11,3 11,5 10 8,6 
V České republice byla v loňském roce provedena studie zaměřující se na vnímání hodnot, 
vztah ke značkám, postoje k současné situaci i plánům do budoucna a ze vzorku 1575 re-
spondentů si 70 % mladých lidí do 35 let myslí, ţe kvůli nestabilitě pracovního trhu a ne-
jisté práci bude sloţitější si vzít hypotéku.82 Tato skepse se můţe projevit v poptávce. 
3.2.2 Legislativní 
Společnost PRAMOS se musí řídit řadou zákonů, právních norem, vyhlášek a dalších naří-
zení, které se vztahují k její činnosti a oboru. Změna předpisů můţe přinést podniku výho-
du, ale také přináší sloţitější rozhodování managementu firmy, neboť není zajištěna stabili-
ta podmínek v dalších letech, zvýšené náklady spojené například s aktualizací účetních 
softwarů nebo se vzděláváním zaměstnanců. V posledních deseti letech je nárůst nových 
nebo upravovaných předpisů poměrně vysoký, a to důsledkem vstupu do Evropské Unie, 
kdy je nutné vše sjednotit podle evropských předpisů. Mezi často aktualizované patří před-
pisy týkající se účetnictví, daní a pracovně-právních vztahů. 
 občanský zákoník 
Novinkou roku 2014 je zavedení odpovědnosti subdodavatele ve smlouvě o dílo, jejímţ 
předmětem je stavba.83 V praxi to znamená, ţe zákazník můţe v případě vady stavby poţa-







dovat plnění nejen po zhotoviteli (hlavním dodavateli, např. stavební firmě), ale i přímo po 
subdodavateli, tedy PRAMOSu, která stavební firmě dodává výrobky. To se můţe společ-
nosti podstatně dotknout. Při instalaci oken je velmi důleţité kvalitní provedení. Jestliţe 
stavební firma tuto činnost podcení, můţe se to negativně projevit na funkčnosti a ţivot-
nosti oken. Pakliţe je zákazník obeznámen s faktem, ţe jsou pouţita okna firmy PRAMOS, 
můţe se domáhat reklamačního řízení přímo u ní, coţ v důsledku můţe zvýšit náklady na 
odstranění vad, případně negativní reference. Toto ujednání hraje ve prospěch stavebních 
firem a jsou tak chráněny pro případ nekvalitních výrobků od subdodavatelů. Analyzované 
společnost to však můţe přinést komplikace, které není schopna ovlivnit. 
 zákoník práce  
Od 1. 1. 2015 se zvýšila minimální mzda z 8500 Kč na 9200 Kč84, coţ se v mzdových ná-
kladech analyzované společnosti sice nijak neprojeví, neboť všem zaměstnancům je vyplá-
cena vyšší neţ minimální mzda, změna se však můţe dotknout konkurenčních podniků. 
Na základě novely nařízení vlády č. 201/2010 Sb. přibudou zaměstnavateli od roku 
2017 některé nové povinnosti v evidenci a hlášení pracovních úrazů.85 Většina zaměstnan-
ců PRAMOS manipuluje s těţkými předměty a pracuje u nebezpečných zařízení, takţe 
riziko úrazu je zde poměrně vysoké. Pro podnik je tento jev negativní, i kdyţ ne zásadní. 
Personální oddělení však musí novelu nastudovat a při její aplikaci se mohou vyskytnout 
problémy a nedostatky, které bude muset řešit na rozdíl od potřebnější činnosti. 
 české technické normy 
Obecně povinnost dodrţování norem ČSN neplatí, ale některými zákony můţe tato povin-
nost vzniknout. Zavedení norem do činností podniku je výhodné, neboť zaručuje splnění 
poţadavků na technickou úroveň, funkčnost i bezpečnost a v případě závad se účastník 
můţe bránit dodrţením optimálního řešení, které ČSN udávají. Zásadním faktorem se stává 
také vliv EU v oblasti poţadavků na normy a standardy, které jsou pak do českých tech-
nických norem přejímány. 
o zabudování oken 
Ohledně tepelné ochrany budov byla v roce 2011 vydána norma ČSN 73 0540-2, jeţ se 
zabývá definováním poţadavků na těsnost spár na obvodovém plášti budovy a mezi okny a 
zdí jen velmi okrajově. V podobném duchu dále existovala technická normalizační infor-







mace TNI 74 6077, ta však vzhledem ke své povaze nevzbuzovala u výrobců a montáţníků 
velký respekt.86 Od 1. května 2014 vešla v platnost prováděcí norma ČSN 74 6077 Okna a 
vnější dveře, která definuje a rozvíjí poţadavky na zabudování oken a dveří.87 
Tato norma by mohla ohrozit některé z konkurenčních podniků, které často nedbají na 
kvalitu zabudování, ale soupeří o zákazníka jen pomocí produktů a levných cen, zato 
PRAMOS vţdy dává důraz i na kvalitní provedení, neboť to velmi přispívá k energetickým 
úsporám a prodlouţení ţivotnosti oken. 
o funkční vlastnosti použitelné pro okna a vnější dveře 
Funkční vlastnosti pouţitelné pro okna a vnější dveře stanovuje harmonizovaná norma 
ČSN EN 14 351-1+A1. Okna a dveře společnosti jsou dle této normy certifikovány.  
o funkční a bezpečnostní požadavky na vnitřní clony 
Od 1. 9. 2014 platí v ČR nová harmonizovaná norma ČSN EN 13120+A188, která upravuje 
zajištění bezpečnosti dětí před uškrcením v nebezpečných smyčkách, které mohou vznikat 
u ovládání vnitřních ţaluzií a rolet pomocí řetízků a šňůr. Všude, kde mají přístup děti ve 
věku od 0 aţ 42 měsíců – byty, rodinné domy, hotely, nemocnice, školy a obecně veřejná 
místa, je třeba tuto normu dodrţet. Řešením jsou kratší šňůry, systém pro přetrţení řetízku 
při určité zátěţi nebo pevný napínací systém apod. tak, aby se nemohla vytvořit smyčka a 
dítě se do ní nemohlo zamotat. Montáţní firmy musí uvedené bezpečností prvky nainsta-
lovat a spotřebitele informovat o jejich uţívání.89  
Pracovníci PRAMOS musí získávat podrobné informace o členech domácnosti, kam 
okna dodávají. Zvýší se výrobní náklady dodavatelské společnosti, pravděpodobně tedy i 
prodejní ceny.  Tato zvýšená cena se můţe promítnout i v ceně pro zákazníka, často však 
PRAMOS vyuţívá marketingový tah a ţaluzie k oknům věnuje zdarma. Tím pádem by 
veškeré zvýšené náklady leţely na firmě PRAMOS. V sousedních zemích, kde je tato 
norma jiţ zavedena, inspekce udělují vysoké pokuty firmám odpovědným za instalaci stí-
nící techniky bez bezpečnostních prvků do prostředí, kde se děti vyskytují.90 
 














I přes veškeré výše uvedené změny je legislativní prostřední v ČR relativně stabilní. 
Z pohledu podniku se však jedná o neovlivnitelný a neodstranitelný faktor, který činnost 
podniku zdraţuje, a který je pro podnik ve většině případů spíše hrozbou neţ příleţitostí. 
3.2.3 Ekonomické 
Následkem doznívající hospodářské krize je slabá poptávka domácností i podniků a úspor-
ná opatření vlády, která značně omezila výstavbu infrastrukturních projektů. Ke zmírnění 
negativních vlivů pomáhají masivní investice do solárních elektráren a vyšší objem sta-
vebních prací zejména díky Programu Zelená úsporám. 
 daňové zákony 
o daň z příjmu právnických osob 
V roce 1995, kdy společnost PRAMOS vstoupila na trh, činila sazba daně z příjmu práv-
nických osob 41 %. Od té doby její výše postupně klesala, coţ společnosti přineslo moţ-
nost rozhodovat o rozdělení větší části získaných peněţních prostředků, na druhou stranu 
se zatraktivnilo podnikatelské prostředí a přitáhlo to další konkurenci. Vývoj 
v jednotlivých letech je zobrazen na následujícím grafu. 
 
Graf 4 Vývoj sazby daně z příjmu právnických osob, zdroj: vlastní zpracování 
 
Ohledně zvýšení sazby daně v současné době nejsou stanoveny ţádné konkrétní návrhy, je 
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státního rozpočtu je totiţ nutné hledat další zdroje jeho příjmů. Podle ČSSD je právě zvý-
šení daně z příjmu právnických osob vhodným řešením.91  
Česká republika se navíc ve srovnání se státy EU řadí mezi země s nejniţší sazbou. I 
to můţe posilnit argumenty navrhovatelů zvýšení sazby. Např. v Lucembursku, Španělsku 
a Německu se sazba pohybuje kolem 30 %, v Belgii, Francii a na Maltě je dokonce 35 %.92 
o daň z přidané hodnoty 
Podle §48 zákona č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty, se při poskytnutí stavebních a 
montáţních prací na dokončené stavbě pro bydlení uplatňuje první sníţená sazba daně.93 
Veškerý nakupovaný materiál, který podnik PRAMOS potřebuje pro výrobu oken a oken-
ních profilů, je zatíţen základní sazbou daně, ale následný prodej hotových výrobků 
s montáţí94  podléhá sazbě sníţené. Vzhledem ke skutečnosti, ţe objem zakázek pro rodin-
né domy a byty tvoří 60-70 % z celkových objemů prodeje plastových oken, společnost 
PRAMOS tak uplatňuje u většiny realizací z této oblasti sníţenou sazbu daně. Na následu-
jícím grafu je zobrazen vývoj sazeb DPH od roku 1995.  
 
Graf 5 Vývoj sazby DPH, zdroj: vlastní zpracování 
 
Byť se sníţená sazba daně za dobu fungování společnosti výrazně zvýšila, stále ji lze 
z pohledu podniku vnímat pozitivně. Kladným jevem v oblasti DPH bylo i zrušení pláno-
vaného zavedení jednotné sazby DPH, které by odstranilo daňovou výhodu této činnosti 
podnikání. U prodeje samotných profilů v rámci ČR se uplatňuje základní sazba DPH, zde 
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 Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-63582660-cssd-tlaci-na-babise-kdyz-neumite-vybrat-vic-dani-
musite-je-zvysit-firmam-a-to-vsem 
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 Dostupné z: http://www.tradingeconomics.com/czech-republic/corporate-tax-rate 
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 Zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty, §48 
94



























Základní sazba [%] Snížená sazba [%] Druhá snížená sazba [%]
 46 
 
tedy podnik z rozdílných sazeb výhodu netěţí. V případě dodání profilů do jiného členské-
ho státu, kterými v tomto případě jsou Slovensko, Maďarsko i Polsko, je toto plnění osvo-
bozené od DPH.95  
o daňová uznatelnost nákladových úroků 
Kaţdý ekonomicky vyspělý stát má zájem o rozvoj podnikání, proto se snaţí podniky mo-
tivovat i k vyuţívání úvěrů. V ČR je takovým motivačním nástrojem je především daňová 
uznatelnost úroku z úvěrů a půjček, který sniţuje základ pro výpočet daně z příjmů.  
 ekonomický růst 
Výkonnost ekonomiky je nejčastěji hodnocena velikostí hrubého domácího produktu, který 
představuje celkovou hodnotu nově vytvořených statků a sluţeb ve všech odvětvích 
v zemi. Aktuální vývoj HDP v ČR během posledních sedmi let znázorňuje tabulka č. 15. 
Tab. 15 Vývoj HDP v ČR v letech 2008 aţ 2014; (zdroj: ČSÚ) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
HDP (v mld. Kč) 4015,3 3921,8 3953,7 4022,4 4047,7 4086,3 4266,1 
HDP/1 obyvatele (Kč) 384992 373810 375921 383208 385152 388771 405342 
Meziroční změna (%) 2,7 -4,8 2,3 2 -0,8 -0,7 2 
Podíl stavebnictví na HDP 
v ČR (%) 6,6 6,7 6,9 6,2 5,8 5,6 nezjištěno 
Index stavební produkce 0 -0,9 -7,4 -3,6 -7,6 -6,7 4,3 
 
Poslední statistiky uvádí, ţe růst české ekonomiky významně zrychlil. Dle odhadu HDP 
v 1. čtvrtletí tohoto roku vzrostl meziročně o 3,9 %, ve srovnání s posledním čtvrtletím 
předchozího roku o 2,8 %.96 
 
 vývoj ve stavebnictví 
 Uplynulý pokles stavebnictví potvrzuje následující tabulka, kde je uveden počet zaháje-
ných bytů, kdy v posledních sedmi letech poptávka po výstavbě nových domů a bytů vy-
kazuje spíše klesající tendenci, tak jako celková stavební produkce.97 Tento klesající trend 
ustal v roce 2014, kdy bylo v ČR zahájeno o 10 % více výstaveb neţ v roce 2013. 
V Jihomoravském kraji byl zaznamenán dokonce 30% nárůst. 
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Tab. 16 Bytová výstavba v ČR v letech 2008 aţ 2014; (zdroj: ČSÚ) 
 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Zahájené byty 43531 37319 28135 27535 23853 22108 24351 
Dokončené byty 38 380 38 473 36 442 28 630 29 467 25 238 23881 
 
Tab. 17 Průměrný počet zaměstnanců dle CZ-NACE ve stavebnictví v letech 2008 aţ 2013; (zdroj: ČSÚ) 
 
2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Zaměstnané obyva-
telstvo (tis.osob) 
celkem v ČR 4 039,0 3 826,5 3 792,3 3 783,5 3 787,0 3 729,7 
ve stavebnictví 267,9 263,2 255,7 239,9 233,4 216,2 
Podíl zaměstnanců (%) 6,63 6,88 6,74 6,34 6,16 5,80 
 
Tab. 18 Průměrná mzda dle CZ-NACE ve stavebnictví v letech 2008 aţ 2013; (zdroj: ČSÚ) 
  
2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Průměrná mzda ČR 22 653 23 425 23 903 24 466 25 100 25 078 
Prům. mzda ve stavebnictví 
21 143 22 318 22 379 22 828 22 902 22 379 
Poměr průměrné mzdy 
stavebnictví a ČR 93,33 95,27 93,62 93,30 91,24 89,24 
 
 
 míra inflace 
Tab. 19 Průměrná míra inflace v ČR v letech 2008 aţ 2013; (zdroj: ČSÚ) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Průměrná míra inflace (%) 6,3 1,0 1,5 1,9 3,3 1,4 0,04 
Míra inflace je od roku 2009 na relativně nízké úrovni, coţ je pozitivní, neboť nepanuje 
přehnaná nejistota o budoucím vývoji cen a nemusí to příliš odrazovat od  investic. 
 
 přístup k finančním zdrojům  
Banky zpravidla neochotně půjčují finanční zdroje na projekty, kde vidí vysoké riziko a 
stanovují velmi vysoké úrokové sazby, zároveň ale u kaţdého ţadatele o úvěr sledují jeho 
finanční situaci. Vlastní kapitál společnosti se od roku 2009 pohybuje kolem 80 % podílu 
celkových pasiv, má výbornou finanční stabilitu a tím pádem by mohla mít i výhodnou 




 vývoj cen energií 
 
Graf 6 Vývoj ceny ropy 1. 6. 2014 až 14. 5. 2015, zdroj98 
 
Cena ropy v posledních měsících sice klesala, ale s tímto vývojem do budoucna rozhodně 
nelze počítat. Pravděpodobnější je opětovný růst, coţ se projeví do cen vstupů. 
 zahraniční obchod 
Určitou nevýhodou je vzdálenost, neboť se vzdáleností rostou náklady na dopravu a pojiš-
tění a zvyšuje se riziko poškození zboţí. Největší nevýhodou je zřejmě kurzové riziko, 
protoţe pohyb kurzu můţe zásadně ovlivnit výnosnost obchodu. V současné době je ob-
chodní bilance zahraničního obchodu společnosti vcelku vyrovnaná, a tak kurzová rizika 
nejsou příliš významná. 
 eurozóna 
Debaty o zavedení eura jako národní měny panují mezi politiky i veřejností, občané zpra-
vidla zaujímají odmítavý postoj. Jelikoţ se však ČR k přijetí jednotné měny zavázala, lze 
tuto skutečnost očekávat, přičemţ termín vstupu do eurozóny je odhadován v horizontu 
pěti aţ šesti let.99 Vzhledem k tomu, ţe společnost neustále zvyšuje mnoţství dodávaných 
profilových systémů na Slovensko, které je členem eurozóny od roku 2009, v tomto ohledu 
bude zavedení eura pro společnost výhodné. Zvýší se stabilita podnikání, které pak nebude 
zatíţeno nepředvídatelnými kurzovými výkyvy. Vedle odstranění kurzových rizik se sníţí i 
transakční náklady, neboť v současnosti má podnik pro zahraniční platby zaloţený eurový 
účet na Slovensku. Na druhou stranu, s přijetím eura pravděpodobně bude společnost nu-
cena zvýšit ceny svých výrobků a částečně tak můţe ztratit svoji konkurenceschopnost. 








3.2.4 Politické faktory 
Výrazný vliv na fungování organizací má také politická situace, která je úzce provázána 
s legislativou a promítá se do ekonomické i legislativní oblasti. Rozhodnutí vládních před-
stavitelů ovlivňují kaţdou společnost, neboť upravují i oblasti podnikání a mohou tak zá-
sadně ovlivnit existenci a činnost firmy. Pozitivním jevem je, ţe v současné době se poli-
tické strany snaţí stavebnictví podporovat. V několika posledních letech probíhala fiskální 
stimulace za účelem znovuoţivení ekonomiky a to se dotklo i společnosti PRAMOS. 
 politická situace 
Přestoţe je současnou nejsilnější stranou v Senátu, Poslanecké sněmovně i Vládě ČSSD, 
zatím to nepřineslo ţádné výrazné zhoršení podmínek pro podnikatele. Vláda má sice za cíl 
sníţení schodku státního rozpočtu, ale zároveň i hospodářský růst a zaměstnanost. Premiér 
B. Sobotka ve svých projevech prohlašuje, ţe má zájem podporovat stavebnictví, zejména 
efektivním vyuţíváním evropských fondů, a snaţí se prosazovat proexportní politiku.100 
 politický postoj k zahraničnímu obchodu 
Dle názoru Asociace exportérů existuje řada faktorů, které brání rozvoji vývozu z ČR a 
přitom je moţné jim legislativními změnami zamezit. Je zde nedostatečná podpora státu, 
přestoţe tvoří velmi významnou součást české ekonomiky a v roce 2013 dosáhl hodnoty 
přes 77 % vytvořeného HDP.101 
Předseda vlády ČR letos v dubnu na Exportním fóru prohlásil důleţitost aktivní pro-
exportní politiky.102 
Jeho vůli potvrzuje i Akční plán vlády na podporu hospodářského růstu a zaměstna-
nosti z loňského roku, kde je podpora exportu stanovena jako jedna z hlavních priorit. Vlá-
da se hodlá zaměřit na účelnou a efektivní podporu vývozu především zajištěním úvěrové 
pomoci a pojištění exportu.103 
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 Dostupné z: http://www.vlada.cz/cz/clenove-vlady/premier/projevy/premier-sobotka-na-exportnim-foru-
budoucnost-ceskeho-exportu-je-pro-vladu-klicova-129001/  
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 Dostupné z. http://www.stavebnictvi3000.cz/clanky/asociace-exporteru-varuje-pred-propadem-vyvozu/ 
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 Dostupné z: http://www.vlada.cz/cz/clenove-vlady/premier/projevy/premier-sobotka-na-exportnim-foru-
budoucnost-ceskeho-exportu-je-pro-vladu-klicova-129001/ 
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Jedním z kroků tohoto plánu bylo zavedení Klientského centra pro export, které má na 
starost Ministerstvo zahraničních věcí společně s agenturou CzechTrade, a funguje jiţ od 
loňského roku.104 
 programy a podpory 
o Zelená úsporám  
Program Zelená úsporám 2009-2012 byl zaměřen na podporu investic do energetických 
úspor při novostavbách a rekonstrukcích a při instalaci zdrojů na vytápění s vyuţitím ob-
novitelných zdrojů energie, pro kvalitní zateplování domů a bytů. Cílem Programu bylo 
sníţit emise CO2, udrţet pracovní místa a zlepšit podmínky bydlení ţadatelů.105  
 Pro PRAMOS se tím otevřela cesta k většímu mnoţství zakázek, neboť nabídka do-
tací přiměla k rekonstrukci mnoho obyvatel, kteří koupi oken ještě nezvaţovali nebo ji 
odkládali třeba kvůli nedostatku finančních prostředků. 
Aby mohla společnost PRAMOS realizovat zakázky částečně financované Progra-
mem, musela být zapsána do SOD106. Tento seznam obsahuje dodavatelské, realizační a 
montáţní firmy, které prokázaly svoji odbornou způsobilost pro provádění prací, jeţ jsou 
podporovány z Programu. Měl by tak být zajištěn minimální standard kvality sluţeb po-
skytovaných ze strany dodavatelů zapojených do Programu. Dodavatel musí dodrţovat 
základní etická pravidla a zásady dobré praxe, které se vztahují k oboru jeho činnosti. 
Stejně tak si musela společnost nechat zaregistrovat své podporované výrobky do Se-
znamu výrobků a technologií (SVT). Jedná se o takové výrobky, které splňují legislativní 
poţadavky pro uvedení výrobku na trh ČR a další Programem předepsané parametry. Úče-
lem SVT je zajistit minimální standard kvality výrobků zapojených do programu a poskyt-
nout potenciálnímu ţadateli efektivní nástroj pro vyhledání a porovnání parametrů jednot-
livých výrobků.107 PRAMOS má v SVT aktuálně zaregistrováno téměř 40 výrobků. 
Pro společnost PRAMOS je velmi obtíţné změřit konkrétní výsledky, jak se zařazení 
do tohoto dotačního Programu ekonomicky projevilo. Ne všichni klienti vyuţili sluţeb 
projektantů a poradců doporučovaných společností PRAMOS, neboť měli domluvené svo-
je vlastní. Z tohoto důvodu nebyl zajištěn přesný tok informací o stavu realizace zpět ke 
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 Dostupné z: http://www.czechtrade.cz/o-czechtrade/reference/czechtrade-media/klientske-centrum-pro-
export-jednotna-pomoc-vyvozcum-6-2-2015/  
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 Dostupné z: http://www.zelenausporam.cz/sekce/470/popis-programu/ 
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 Seznam odborných dodavatelů 
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 Přílohy III. směrnice Ministerstva ţivotního prostředí č. 1/2014 o poskytování finančních prostředků 
z programu Nová zelená úsporám 
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společnosti. K dispozici jsou pouze stanovené odhady, ţe celkem vyuţilo moţnost čerpat 
prostředky z tohoto dotačního titulu asi 200 aţ 250 zákazníků. Komplexní sluţby včetně 
zpracování projektu vyuţilo jen asi 100 aţ 120 z nich. Společnost klientům vycházela 
vstříc i tím, ţe pracovníci za klienty vyplňovali ţádosti a poskytovateli dotace na vyţádání 
předkládali další podklady. Přestoţe není moţné zjistit přesná čísla trţeb, jistě bylo zapoje-
ní se do Programu krokem ke zvýšení konkurenceschopnosti. 
Aktuálně je otevřen Program Nová zelená úsporám, kde o dotaci mohou ţádat  vlast-
níci budov veřejného sektoru. Dosud bylo z obou Programů vyplaceno přes 20 mld. Kč.108 
V druhém kole Programu, nazvaném Nová Zelená úsporám, jsou podmínky pro zís-
kání dotace horší, zejména kvůli sloţitější administrativě a obtíţnějšímu splnění všech po-
ţadovaných podmínek pro podporu. Je totiţ nutné realizovat současně více opatření, na coţ 
má značná část zákazníků problém finančně dosáhnout. V současnosti PRAMOS registruje 
pouze několik zakázek měsíčně, u kterých zákazník poţaduje spolufinancování z tohoto 
Programu. Přesto lze tuto veřejnou podporu Ministerstva ţivotního prostředí povaţovat za 
příhodnou, zákazníci tuto moţnost podpory vnímají pozitivně a snaţí se ji vyuţít. 
o Program Panel 2013+ 
Dalším podporujícím programem je PANEL 2013+. Tento program je určen pro vlastníky 
bytových domů, kteří zamýšlejí jejich opravy. 109 Vlastníci mají moţnost zaţádat si o úvěr 
ze Státního fondu rozvoje bydlení, kde se zvýhodněné úrokové sazby pohybují od 
0,75 % p. a. do 2,75 % p. a.
110
 
o Úvěr 150 
Státní fond rozvoje bydlení dále poskytuje úvěr 150 000 Kč na opravy domů a bytů pro 
ţadatele do 36 let s úrokovou sazbou 2 % p. a.111 
o Stavební spoření 
Stavební spoření bývalo díky státní podpoře výhodným spořícím a investičním nástrojem. 
Účastník stavebního spoření ještě v roce 2003 získal státní podporu ve výši 25 % 
z vloţených prostředků.112 Dnes je u tohoto spoření roční úrok cca 1,5 % a státní podpora 
jen 10 % z vkladu, a to maximálně do výše 2000 Kč.113 
                                                 
108
 Dostupné z: http://www.novazelenausporam.cz/ 
109
 Dostupné z: http://www.sfrb.cz/home-page/ 
110
 0,75 % p. a. při úvěru do 10 let; 2,75 % p. a. při úvěru na 20 aţ 30 let 
111
 Dostupné z: http://www.sfrb.cz/programy/uver-150/ 
112
 maximálně však 4 500 Kč z vkladu 18 000 Kč 
113
 Dostupné z: http://www.finance.cz/zpravy/finance/33568-i-v-dalsich-letech-se-statni-podporou-4500-kc/ 
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 vliv úřadů a orgánů 
Mezi politické faktory lze zařadit také rozhodnutí Energetického regulačního úřadu o sní-
ţení regulačních cen elektrické energie a plynu.114 To můţe mít pro firmu drobný, ale 
kladný efekt v podobě niţších provozních nákladů. 
 geopolitická rizika 
Problémem v budoucnu mohou být i následující rizika. Situace na východní Ukrajině se 
v letošním roce sice prozatím zklidnila, avšak nelze vyloučit případný další konflikt, který 
by mohl mít dopad i na českou ekonomiku. Další riziko nastává kvůli nestabilitě na Blíz-
kém východě a v severní Africe. To by mohlo ovlivnit vývoj na trzích s ropou a zemním 
plynem. ČR můţe nepřímo ovlivnit i vývoj v Řecku a jeho eskalace krize v eurozóně. 
 Evropská Unie 
Velmi významným činitelem je bezpochyby politické uskupení Evropská unie. Pozitivní 
vliv spočívá především v moţnosti čerpání dotací z Evropských strukturálních fondů. To-
hoto společnost PRAMOS vyuţila a zaţádala o podporu z fondů EU z operačního progra-
mu Podnikání a inovace s cílem inovovat PVC profily na plastová okna a dveře. Dotace 
byla schválena a alokovaná částka z fondů EU činí 13,5 mil. Kč115 
3.2.5 Technologické faktory 
V dnešním turbulentním světě lze pozorovat mnoho technických a technologických změn, 
které se výrazně projevují i ve stavebnictví. Pro podniky se tak otevírají nové příleţitosti, 
které mohou pomoci k úspěchu. Jestliţe však reakce podniku na technologické trendy ne-
bude adekvátní, jeho pozice můţe být silně ohroţena, neboť pravděpodobně nedokáţe 
uspokojit ani poţadavky zákazníků. Proces zastarávání technologií je rychlejší a povzbuzu-
je podniky ke sledování nových technologických trendů a k vlastní inovaci. 
Pro společnost PRAMOS jsou inovace hnacím motorem a snaha nabídnout něco no-
vého a výjimečného se promítá do jejích aktivit. Investuje do výzkumu a vývoje, sleduje 
trendy ve vývoji a zdokonalování vlastností pouţívaných materiálů, do svého portfolia 
zahrnuje produkty, které jsou vyrobeny za pomoci nejmodernějších technologií. Společ-
nost sleduje vývoj moderních materiálů, strojního vybavení a celkově oblast výroby oken a 
                                                 
114
 Dostupné z: http://www.eru.cz/documents/ 
115
 Dostupné z: http://www.strukturalni-fondy.cz/cs/Informace-o-cerpani/Seznamy-prijemcu 
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k tomuto účelu navštěvuje jeden z největších veletrhů pro zpracovatele plastů na světě, 
veletrh K, a přední veletrh v oblasti oken FesterBau/Frontale, oba konané v Německu.  
 výroba oken 
V této činnosti je pořizování nových automatizovaných linek na řezání, svařování a opra-
covávání hotových svařenců, které mají za následek zvýšení efektivity a kvality produkce. 
Při výrobě oken je poměrně vysoký podíl ruční práce, zejména u atypických prvků, ale 
s modernější technologií a investicí do pořizování nejnovějších strojů se podíl sniţuje. 
 profilové systémy 
Pro výrobu profilových systémů je potřebné pořizovat moderní a úsporné technologie, 
zejména dávkovače materiálu, extrudery, kalibrační stoly a chlazení. Stav technologií je 
velmi důleţitý. Časté změny zařízení jsou investičně nákladné, navíc technologická zaříze-
ní často zastarávají ještě před svým plným odepsáním. Společnost však nové technologie 
pořizuje za účelem udrţení a zvýšení konkurenceschopnosti, s předpokládem, ţe tyto ná-
klady následně pomohou ke zvýšení zisku. Technologický pokrok a časté inovace zkracují 
ţivotní cyklus i konečných výrobků, a tím společnost můţe získat další odbyt svých pro-
duktů. Například morální ţivotnost profilového systému bývá pouze 5-8 let. 
Spotřebitelé mají zájem o moderní bydlení a své byty rekonstruují. Nejde však jen o 
potřebu modernizace z pohledu designu, ale kvůli rostoucím cenám energií je kladen důraz 
na energetickou úspornost, tepelnou izolaci, nepropustnost vzduchu a vlhkosti. Lze před-
pokládat, ţe i nadále bude tento trend a po otvorových výplních vyrobených za pomoci 
nových technologií a materiálů, bude poptávka. Společnost PRAMOS tento musí sledovat 
a reagovat na něj. Nejaktuálnější je nový osmikomorový profilový systém SPACE 8, který 
byl na trh uveden letos na jaře a představuje na českém trhu unikátní způsob zvýšení tepel-
ně-izolačních vlastností, coţ by mělo posílit konkurenceschopnost společnosti. 
Světovou novinkou posledních měsíců je nově vyvinutý typ solárních článků, který 
vynalezl tým vědců z Michiganské Univerzity. Tyto články mohou být umístěny na skle, 
vytvářet sluneční energii, a přesto zůstane sklo průhledné. Tento tzv. transparentní lumi-
niscenční solární koncentrátor vyuţívá malé molekuly k absorbování slunečního světla, 
které jej pak mění na elektrickou energii.116 Přestoţe toto sklo nebude mít účinnost jako 
                                                 
116
 Dostupné z: http://msutoday.msu.edu/news/2014/solar-energy-that-doesnt-block-the-view/ 
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klasické solární panely, vzhledem ke stále sílícímu tlaku na vyuţívání přírodní energie 
můţe být tento objev pro budoucí vývoj trhu s plastovými okny významný.117 
3.2.6 Ekologické faktory 
Rostoucí vlna zájmu o ţivotní prostředí má a v příštích letech bude mít významný dopad 
na řadu odvětví. Tato skutečnost přináší potřebu zabývat se recyklací, likvidací obalů a 
výrobků i potřebu nových koncepcí výrobků a sluţeb. Podnik by měl zákazníkům ukázat, 
ţe se snaţí k ţivotnímu prostředí přistupovat šetrně. 
Společnost PRAMOS, vzhledem k charakteru podnikání, pouţívá nejrůznější chemic-
ké látky, přitom se snaţí dbát na ekologii a zdraví svých zaměstnanců. Firma například uţ 
od roku 2009 nepouţívá stabilizátor na bázi olova jako většina výrobců plastových profilů, 
ale pouţívá stabilizátor na bázi vápníku a zinku, který je šetrný k ţivotnímu prostředí. Spo-
lečnost tuto výrobu zavedla jako jedna z prvních na trhu a předstihla tím legislativní tlak ze 
strany EU, která tento krok nařizuje aţ od roku 2016.118 
Místo lepidla na bázi rozpouštědla pouţívá firma tavná lepidla, která se rozpouštějí 
teplotou. Samozřejmostí je dodrţování různých hygienických norem a norem ohledně na-
kládání s odpady a jejich tříděním. Dalším způsobem ekologického chování je vyuţití od-
padního tepla z chladících agregátů na vytápění výrobní haly. Nejnovějším příspěvkem 
k ekologii je výše uvedený profilový systém SPACE 8, určený zejména pro pasivní domy, 
který by tak mohl pomoci k ještě většímu rozšíření energeticky nenáročných domů v ČR. 
Výše uvedené způsoby šetrného přístupu k ekologii částečně zvýšily náklady společ-
nosti, na druhou stranu, pokud se tyto aspekty budou dávat zákazníkům dostatečně na vě-
domí, mohou to vnímat jako další z důvodů, proč nakoupit právě u společnosti PRAMOS. 
Zvyšující se důraz na ochranu ţivotního prostředí potvrzují i vysoká čísla investic na 
ochranu ţivotního prostředí uvedená v následující tabulce. 
Tab. 20 Investice na ochranu ţivotního prostředí v letech 2007 aţ 2013119 
 
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Celkem120 (mil. Kč) 19 900 20 327 23 491 22 647 24 814 25 617 27 074 
                                                 
117
 Dostupné z: http://www.ekobydleni.eu/solarni-energie/okna-jako-solarni-panely 
118
 Evropská směrnice č. 2012/50/EU 
119
 Dostupné z: http://www.czso.cz/csu/2014edicniplan.nsf/p/280022-14 
120
 V tabulce není rozlišeno, kolik bylo investováno z podnikových a kolik z vládních zdrojů 
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Meziroční změna (%) -11,44 2,146 15,57 -3,6 9,57 3,24 5,69 
 
Společnost PRAMOS neuplatňuje normu ČSN EN ISO 14001 pojednávající o systému 
environmentálního managementu. Její zavedení by určitě ještě přispívalo k lepší pozici 
firmy v očích zákazníků. 
3.3 Porterova analýza pěti konkurenčních sil 
V případě Porterova modelu pěti konkurenčních sil se jedná o analýzu zaměřenou na obo-
rové prostředí podniku, které je ovlivňováno zejména konkurencí, dodavateli a zákazníky. 
Okolí podniku a vliv těchto činitelů se často mění a různě vyvíjí. Význam některých z nich 
se můţe sníţit nebo zaniknout, jiné se stanou důleţitějšími, případně se mohou objevit no-
vé, které svou povahou mohou podnik v budoucnu ovlivnit. 
3.3.1 Stávající konkurence 
Odvětví výroby plastových oken je v České republice poměrně mladé, jeho počátky sahají 
do roku 1989. V roce 1995, kdy PRAMOS začínal, bylo v okolí jen několik konkurenčních 
podniků. Odvětví se stalo velmi atraktivním, začalo růst, a mnoho firem mělo zájem na 
tento trh vstoupit, coţ potvrzuje současný vysoký počet podniků stejného zaměření. Přesy-
cenost tohoto trhu je pro analyzovaný podnik nepříznivým jevem. Z důvodu klesajícího 
počtu zákazníků intenzita konkurence roste a tlak konkurence na cenu stavebních prací a 
materiálů je enormní. Je nutné zde rozlišovat trojí konkurenci: konkurenci ve výrobě profi-
lových systémů, ve výrobě oken a v prodeji a montáţi oken konečným spotřebitelům. 
3.3.1.1 Výroba plastových profilových systémů  
Tuzemský trh 
Na českém trhu se lze nejčastěji setkat s profilovými systémy od jednatřiceti producentů 
profilů, z nichţ většina je z Německa, a pouze dva jsou z České republiky.121 
 TERMOLUX s. r. o. je český výrobce vyrábějící profily od roku 1992; společnost se 
orientuje nejen na tuzemský trh, ale dodává své výrobky i na Slovensko, do Rakouska, 
Německa, Dánska, Ruska, Srbska, na Ukrajinu, ale také do arabských zemí a na Is-







 Přestoţe se jedná o jediného českého konkurenta, podniky nijak zásadně nesou-
těţí, spíše naopak, do jisté míry i spolupracují. V případě potřeby si vypomáhají 
s výrobou, kdyţ jeden z nich nestíhá a druhý má volné kapacity. TERMOLUX má ně-
které hlavní profily stejné a pouţívá podobné extrudery, takţe některé vytlačovací ná-
stroje, které pouţívá PRAMOS, lze v případě nutnosti na jejich linky připojit, a tak se i 
v roce 2013 stalo. Jejich aktuálně nabízeným produktem je profil KVINTERM 2+, který 
pouţívají i při vlastní výrobě plastových oken a dveří. Koeficient prostupu tepla rámem 
tohoto profilu je Uf = 1,08 W/m
2
K. Stejně jako PRAMOS vyrábí profilové systémy 
z prvotního materiálu a bez příměsí olova.  Nejnovější profil analyzované společnosti, 
HORIZONT PS SPACE 8, je na trhu teprve krátce a z hlediska prostupu tepla má lepší 
parametry: Uf = 0,9 W/m
2
K. Firma TERMOLUX je na tom lépe z pohledu rozmanitosti 
zahraničních trhů. 
Dále na tuzemském trhu konkurují především následující zahraniční výrobci profilů:  
 REHAU, Aluplast, GEALAN, SALAMANDER, VEKA, Schüco, Trocal, Inou-
tic/Deceuninck. Například Inoutic/Deceuninck je belgický producent a česká pobočka 
společnosti zajišťuje distribuci výrobků této značky v ČR, na Slovensku a v Maďarsku, 
teď začíná posilovat svou pozici v Turecku a především v Rusku.123 
Společnost sleduje zahraniční konkurenci a trendy ve vývoji profilových systémů, o kte-
rých se dozvídá mj. na mezinárodních veletrzích. Bohuţel pro firmu PRAMOS, všeobecné 
povědomí o kvalitnějším německém zboţí se projevuje i zde. Většina českých výrobců 
oken pouţívá profily od výše uvedených konkurentů a na svých webových stránkách je 
zdůrazňují a prezentují jako špičkové, značkové, osvědčené a nejkvalitnější německé profi-
ly. To jistě můţe platit, ale není to pravidlem. Materiály na výrobu PVC profilů nakupují 
téměř všichni výrobci stejné, extruzní linky nabízí také jen několik málo, většinou němec-
kých nebo rakouských, výrobců a v neposlední řadě, někteří z německých i belgických 
výrobců zejména z logistických důvodů vyrábějí své profily v Polsku, Rumunsku nebo i 
Turecku, kde své striktní německé kvalitativní normy pod velkým tlakem na nízkou cenu 
úplně nedodrţují a okna z těchto profilů potom nabízí právě na středoevropských trzích. 
Image těchto značek je na vysoké úrovni, takţe i přes uvedené důvody, které se 
k zákazníkovi mnohdy nedostanou, mají jasnou konkurenční převahu. Výhodou je i vyrá-
běné mnoţství, z degrese fixních nákladů vyrábí levněji a mohou tak odběratelům nabíd-
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 Dostupné: http://www.termolux.cz/cz/onas/profil-spolecnosti.php 
123
 Dostupné: http://www.deceuninck.com/ 
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nout niţší cenu. I přes uvedené skutečnosti se PRAMOS na trhu dokáţe uplatnit a trţby od 
roku 2009 kaţdoročně rostou, ba dokonce uţ i poptávka převýšila výrobní kapacitu. 
Zahraniční trh 
V minulosti společnost vyváţela profily na Ukrajinu, kvůli nepřesvědčivým výsledkům 
následně tento trh opustila. V současnosti jsou profilové systémy dodávány na Slovensko, 
do Maďarska a Polska. Nejvíce se PRAMOS zaměřuje Maďarsko, tam je s profily nejlépe 
konkurenceschopný, avšak i na těchto trzích se střetává s výše uvedenými velkovýrobci. 
3.3.1.2 Výroba oken 
Konkurenční prostředí ve výrobě oken je velmi intenzivní, neboť tyto produkty a sluţby 
lze označit za málo diferencované. Zákazníci nejsou firmě zavázáni aţ do doby uzavření 
smlouvy, mohou vybírat z širokého mnoţství dodavatelů, aniţ je to stojí vysoké náklady. 
Firmy v tomto odvětví si konkurují převáţně cenou. Samozřejmostí je pro zákazníky 
poţadavek na kvalitu, ale následně mnoho z nich důkladně nezkoumá informace o jednot-
livých podnicích, postupu výroby a pouţitých materiálech. Pro spotřebitele, který se 
v oboru nepohybuje, je velmi obtíţné určité nedostatky rozeznat. 
Tuzemský trh 
Tabulka č. 21 uvádí přehled výrobců oken, kteří působí stejně jako PRAMOS hlavně na 
Moravě. Často se tak střetávají v konkurenčním boji o získání zákazníka. U kaţdého kon-
kurenta jsem vyhledala určité údaje, které představují pro společnosti výhodu a mohou mít 
při rozhodování zákazníka vliv. Porovnávány jsou následující údaje: 
 rok zaloţení – doba působení společnosti na trhu můţe být pro zákazníka základním 
vodítkem, zda se jedná o spolehlivou společnost nebo nového, neosvědčeného výrobce, 
 počet obchodních zastoupení – můţe představovat významnou konkurenční výhodu, 
neboť čím více zastoupení společnost má, tím je blíţe k většímu počtu zákazníků, 
 záruka na okna – pokud podnik nabízí delší záruční dobu, dává najevo, ţe věří kvalitě 
svých oken a nepředpokládá ani v tomto delším horizontu zásadní poruchy oken, 
 pouţívaný profil pro výrobu oken – někteří zákazníci vnímají značku, 
 počet komor profilu – komory jsou vzduchové dutiny, které spolu s dalšími konstrukč-
ními prvky zajišťují tepelně izolační vlastnosti; v tabulce jsou uvedeny aktuálně nabíze-
né profily, které výrobci uvádí na svých webových stránkách, 
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 koeficient prostupu tepla rámem profilu je Uf  – udává tepelnou ztrátu na m
2
 u rámu a 
křídla; čím niţší koeficient je, tím jsou izolační vlastnosti lepší, 
 trţby z prodeje vlastních výrobků a sluţeb v období 2007 aţ 2013 (uvedeny v příloze) 














PRAMOS 1995 21 5;7;10 HORIZONT PS 7;8 0,90 
Decro Bzenec 1995 46 5 Trocal, Heroal 5;6 1,10 
RI okna 1994 65  5 Salamander, Profilink 5;6;7 1,00 




der 5;6;7 1,20 
Sulko 1993 23 5 Rehau 6 0,76 
Svět oken 1999 41 5 Gealan 6 0,95 
Oknostyl 2000 20 5 Aluplast 6;7;8 0,90 
Oknoservis 1998 4 5;10 VEKA, Inoutic, Schüco 5;6;7 0,92 
Stavona 1991 7 5 VEKA 5;6;7 1,00 
Stavoprojekta 1991 5 5 Gealan, Rehau, Inoutic 5;6 0,95 
Ševčík okna 2001 9 7 Inoutic 5;6 0,95 
Termolux 1991 19 5 KVINTERM 5;7 1,08 
PKS 1991 12 5 Inoutic 5;6 0,95 
Geus 1992 21 5;10 Gealan 5;6 0,92 
Window holding 1991 150 5 VEKA, Salamander 5;6;7 0,87 
 
Z tabulky, i z běţné praxe, je patrné, ţe naprostá většina českých producentů plastových 
oken pouţívá profily německých značek. Zde vyvstává problém, který byl jiţ nastíněn 
v předchozím textu, a to ţe německé zboţí je často povaţováno za kvalitnější. Ještě více 
neţ běţný spotřebitel toto vnímají stavební firmy a dealeři oken. V podobném postavení 
jako PRAMOS je společnost TERMOLUX, která pouţívá svůj vlastní profilový systém. 
 Decro Bzenec s. r. o. se má velký počet obchodních zastoupení, v době krize však dosa-
hoval stále niţších trţeb, které v roce 2013 oproti 2007 klesly o 40 %. 
  RI okna a. s. – podnik se vyznačuje vysokým mnoţstvím obchodních zastoupení v ČR, 
vyváţí svá okna i do zahraničí a zámoří, během sledovaného období klesly trţby o 7 %. 
 Okna Macek a. s. – během období 2007 aţ 2012 podnik zaznamenal velké výkyvy trţeb, 
celkově se dokázal udrţet na podobné úrovni jako byl před poklesem stavebnictví.  
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 údaj 5;10 vyjadřuje záruku 5 let na celý výrobek a záruku 10 let na stálobarevnost bílých profilů 
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 Sulko je česká rodinná firma, za měsíc je schopna vyrobit 15000 okenních jednotek, má 
tedy vyšší výrobní kapacitu neţ PRAMOS; tato společnost má výrazně nejniţší součini-
tel prostupu tepla a uvádí, ţe s pouţitím čtyřskla jde o nejúspornější okno v Evropě.125 
Dle zjištěných informací je nevýhodou cena čtyřskla a také jeho hmotnost, která se po-
hybuje mezi 50 aţ 60 kg/m2, coţ výrazně omezuje jeho pouţití.126 Při hledání informací 
o této společnosti jsem narazila na několik diskusních fór, kde byla velká většina pří-
spěvků o negativních zkušenostech s touto firmou. Společnost na firemních webových 
stránkách uvádí referenční dopisy svých zákazníků, od roku 2010 je tam zveřejněno 
pouhých osm dopisů. Společnost PRAMOS má zveřejněno jen za poslední rok kladných 
dopisů více neţ sto. Jelikoţ je Internet v dnešní době významným pomocníkem při hle-
dání takových informací, určitě tím PRAMOS můţe získat výhodu. 
 Svět oken s. r. o. - je jednou z mála firem, která se současně zabývá výrobou plastových 
oken a stínící techniky, toto můţe být vnímáno jako určitá konkurenční výhoda; společ-
nost během období krize dokonce dosahovala rostoucích trţeb, coţ dokazuje její pozici. 
 Oknostyl group s. r. o. – i společnost se s krizí poprala velmi dobře a v součtu zazname-
nala zvýšení trţeb o 40 %.  
 Oknoservis s. r. o. – pokles trţeb během sledovaného období ze 180 mil. na 70 mil. zna-
čí niţší schopnost konkurovat společnostem na trhu. 
 Stavona s. r. o. – Stavona se od počátku krize potýká s velkým poklesem trţeb, v roce 
2007 ještě dosahovala téměř 180 mil., v roce 2013 pouhých 96 mil., neschopnost udrţet 
si svou pozici na trhu můţe být vnímána jako sniţování konkurenceschopnosti. 
 Stavoprojekta a. s. – ani tato tradiční společnost se s krizí nedokázala dobře vypořádat a 
celkový pokles trţeb přesahoval 31 %. 
 PKS okna a. s. – tato společnost má po celou dobu svého působení poměrně stabilní 
pozici na trhu, ani pokles stavebnictví negativně neovlivnil vývoj jejích trţeb. 
 Otherm a Vekra s. r. o. - v roce 2009 došlo k fúzi těchto dvou značek do společnosti 
Window Holding a. s., došlo tím k většímu zkvalitnění sluţeb a technologie výroby, 
úsporám z rozsahu a tím získání silné pozice na trhu s otvorovými výplněmi. Window 
Holding je aktuálně největším výrobcem oken a zároveň firmou s největším obratem na 
českém trhu. Právě tato fúze zapříčinila 92% nárůst trţeb v roce 2009, kdy se ostatní 
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firmy potýkaly s výrazným poklesem. Tato společnost je pro PRAMOS největší hroz-
bou, neboť její dobré jméno a vysoký objem výroby posiluje její konkurenceschonost. 
Dále lze vyčíst z tabulky, ţe záruční doba u prodeje oken bývá zpravidla 5 let127. Společ-
nost PRAMOS poskytuje záruku 5 let na profily s laminovacími fóliemi, 7 let na celá plas-
tová okna a 10 let na stálobarevnost bílých profilů HORIZONT PS. Tyto záruční doby je 
moţné vnímat jako diferenciaci, nadstandardní výhodu pro zákazníka. 
Zahraniční konkurence na tuzemském trhu 
Společnost PRAMOS musí čelit i značné zahraniční konkurenci. Ze zahraničních výrobců 
u nás působí hlavně polští výrobci, např. Okna Rabieň Sp.z o.o, Petecki, Oknoplast, Dob-
roplast, Drutex, Fakro. Dnes jiţ neplatí, co ještě před pár lety, ţe polské okno znamená 
téměř jistotu levného, ale nekvalitního výrobku, u kterého se po pár měsících od montáţe 
začnou objevovat potíţe a musí se neustále seřizovat a opravovat. Velcí polští výrobci pro-
dukují obrovská mnoţství oken, řádově i tisíce denně, která potom vyváţejí do celé Evro-
py. Dá se říci, ţe Polsko je dnes okenářská velmoc. Vzhledem k tomu, a vzhledem k vyso-
kému stupni automatizace výroby u těchto velkých výrobců je o kvalitu do značné míry 
postaráno – tyto společnosti si nemohou dovolit pokazit jméno, které je silně propagováno 
například sponzorstvím významných evropských fotbalových klubů a podobně. Někteří z 
těchto výrobců exportují i 50 – 70 % svojí produkce. Z jiných zemí v ČR působí význam-
něji slovenští producenti, např. firmy Slovaktual s. r. o. a Incon s. r. o. Lze zde koupit také 
okna rakouského výrobce Internorm, který má přes 1250 vybraných odbytových partnerů 
po celé Evropě. Všechny uvedené podniky jsou pro PRAMOS opět hrozbou. 
3.3.1.3 Prodej a montáž, dealer, autorizovaní prodejci 
Kromě výrobců oken na trhu působí nespočet velkých podniků i drobných podnikatelů, 
kteří se nezabývají výrobou, ale pouze obchodní činností a montáţí. Okna nakupují nejen 
od českých výrobců, ale často je dováţí ze zahraničí, kde jsou schopni je nakoupit za niţší 
cenu neţ v ČR a konečným zákazníkům tak nabídnout levnější alternativu. Mnoho českých 
výrobních firem kvůli aktuální krizi ve stavebnictví opustilo vlastní výrobu oken a začalo 
okna pouze přeprodávat, dost často od polských výrobců, takţe konečná cena je niţší. 
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 přestoţe dle občanského zákoníku je povinná pouze 24 měsíců 
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3.3.2 Potenciální konkurence 
Jelikoţ se jedná o trh monopolistické konkurence, bariéry vstupu zde nejsou nijak vý-
znamné, přesto lze některé z nich uvést. 
3.3.2.1 Výroba profilů 
Níţe jsou uvedeny faktory, které představují bariéry vstupu k provádění této činnosti: 
 kapitálová náročnost – u výroby profilů jsou kapitálové náklady velmi vysoké, neboť 
zajištění nezbytného technologického zařízení pro extruzi profilů je investicí v řádech 
několika desítek milionů Kč, dále je nutné vybudování podnikové infrastruktury, zajiš-
tění kvalifikovaných zaměstnanců a mnoho dalších potřebných aktivit 
 úspory z rozsahu – aby se tato činnost vyplatila, je nutné vyrábět ve velkých objemech  
 loajalita odběratelů – bývá vysoká; zpravidla mají dlouhodobí odběratelé výhodnější 
podmínky, které nová firma na trhu nemůţe všem zákazníkům poskytnout 
 náklady přechodu – jsou jednoznačně vysoké, přechod na výrobu z jiných profilů je pro 
výrobce nákladný, neboť se musí výrobní linky přizpůsobit 
Vzhledem k výše uvedeným bariérám tento trh není příliš atraktivní a hrozba vstupu no-
vých konkurentů na trh výroby profilových systémů je nízká. 
3.3.2.2 Výroba oken 
Toto odvětví se stále jeví jako přitaţlivé a objevují se nové firmy, které sem vstupují. Jed-
ná se však o podniky, které na trhu nemají zatím ţádné jméno, ale i tak jsou pro firmu 
PRAMOS příliš nebezpečné, neboť mohou část potenciálních zákazníků přetáhnout k sobě, 
pokud nabídnou své výrobky za výrazně niţší cenu a udrţí při tom určitou úroveň kvality. 
Faktory představující bariéry vstupu do odvětví jsou: 
 kapitálová náročnost – kapitálové náklady jsou zde vysoké, avšak niţší neţ u profilů  
 úspory z rozsahu – i zde podnik dosahuje úspor z rozsahu 
 loajalita odběratelů – zde nehraje příliš velkou roli, odběratelé ţádají nízkou cenu 
Přestoţe je tento trh poměrně nasycen, je stále poměrně atraktivní, neboť bariéry vstupu 
jsou vcelku nízké. Hrozbou je vstup konkurentů z Rakouska nebo Německa. Zde by se 
opět mohlo projevit vnímání produktů jako kvalitnějších a zákazníci by jim mohli dát 
přednost. Velký vliv by však měla i nabízená cena. Moţným ohroţením můţe být i nově 
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otevřená prodejna či obchodní zastoupení společnosti s dobrým jménem a známou značkou 
ve městech, kde působí i PRAMOS. 
3.3.2.3 Prodej oken a jejich montáž 
Vstup na tento trh není kapitálově náročný, navíc jej ulehčuje fakt, ţe potenciální podnik 
můţe nakoupit levná okna ze zahraničí, protoţe určitá skupina zákazníků stejně nezkoumá 
kvalitu nebo českou výrobu, ale orientuje se především podle ceny. Takováto konkurence, 
která jde cestou nejniţších nákladů, by analyzovanou firmu neměla výrazně ohrozit. 
3.3.3 Dodavatelé 
Jako kaţdá jiná společnosti i PRAMOS musí hledat způsoby sniţování nákladů ve všech 
oblastech činnosti. Jedním z moţných způsobů můţe být budování dodavatelskoodběratel-
ských vztahů, kterými si zajistí dobré obchodní podmínky. Díky dobrým vztahům můţe 
podnik získat konkurenční výhodu vyplývající například z nízkých cen. Spolupráce 
s konkrétními dodavateli je hodnocena dle několika kritérií, kdy se jedná především o kva-
litu materiálu a zboţí, spolehlivost, termín dodání a flexibilitu, stejně tak o ceny a případné 
odběratelské slevy. Vysoká kvalita všech nakupovaných materiálů je pro podnik zásadním 
poţadavkem, neboť kvalita vyráběných výrobků je pro něj prioritou a strategickým cílem. 
Spolehlivost a dodrţování dodacích lhůt je taktéţ velmi důleţité, aby byla zajištěna plynu-
lost výroby a byly dodrţeny termíny stanovené ve smlouvě se zákazníkem. 
a) Dodavatelé materiálu pro účely výroby oken  
 okenní kování – okenní kování dodává české zastoupení německé společnosti Win-
khaus, jejíţ vyjednávací síla není příliš vysoká, neboť PRAMOS je jejím největším od-
běratelem v ČR. Společnost Winkhaus poţadavkům PRAMOS vychází vstříc a jedná 
důsledně, neboť si je vědoma, ţe větší nedostatek by ji mohl o takto významného odbě-
ratele připravit. Na druhou stranu, náklady přechodu k jinému dodavateli by byly po-
měrně vysoké. Dílů a jejich různých kombinací je obrovské mnoţství, museli by se ná-
ročně zaučovat dělníci, mistři i přípraváři výroby a vše by se muselo předělávat. Pokud 
se tedy během spolupráce nestane něco mimořádného, společnost PRAMOS nehodlá 
tento obchodní vztah ukončovat. Spolupráce s touto společností je dlouhodobá, trvá jiţ 
od roku 1995 a vztahy jsou nadstandardní. Společnost PRAMOS navíc svoji pozici po-
silnila, kdyţ koupila firmu TSH PLAST. Zajistil se přechod nové společnosti také k to-
muto dodavateli kování a vzhledem ke společnému většímu mnoţství odběrů materiálu 
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byly sjednány niţší ceny, na které by firma PRAMOS sama nedosáhla. Objednávky jsou 
automatizované přímo z počítače a jednotlivých zakázek, takţe pokud je zakázka správ-
ně zadána, je riziko špatné objednávky minimální. 
 izolační sklo – zasklení dodává tuzemský výrobce AKUTERM s. r. o. Objednávky jsou 
automatizovány – objednávané mnoţství se generuje přímo ze zakázek a dvakrát týdně 
jezdí závoz. Vše je popsané a označené štítky přímo od dodavatele, takţe identifikace dí-
lů přímo pro konkrétní zakázku je snadná. Dodávky jsou kvalitní, málokdy přijede roz-
bité nebo jinak poškozené sklo. Závozy jsou plánovány systémem Just In Time, aby 
skladové zásoby byly minimální. Skla jsou s fólií Heat Mirror, tzv. tepelné zrcadlo. Tato 
průhledná fólie odráţí tepelné záření zpět ke zdroji tepla a tím je zajištěna lepší izolace.  
 kliky, zámky – tyto komponenty jsou dodávány českými pobočkami zahraničních vý-
robců, konkrétně firmami Winkhaus, ROTO, VBH , Gretsch-Unitas a Hoppe. Výrobců 
kování je velké mnoţství, proto jejich vyjednávací síla není příliš význačná. Diktovat 
podmínky si však nemůţe ani analyzovaná firma z důvodu vysoké konkurence. 
 parapety, rolety a ţaluzie – jsou dodávány tuzemskými společnostmi, hliníkové parapety 
ze Slovenska. 
b) Materiál pro účel výroby profilových systémů 
 práškové PVC – dodavatelem je Spolana Neratovice, největší chemická továrna v ČR. 
Práškové PVC představuje hlavní komoditu pro výrobu profilových systémů, proto má 
tento dodavatel silnou vyjednávací pozici. 
 ostatní komponenty do směsi PVC – většina chemických látek je odebírána ze zahraničí, 
převáţně z Německa a Rakouska, síla těchto dodavatelů je poměrně vysoká. 
 ochranné a laminovací fólie na profily – laminovací fólie mají za účel napodobit vzhled 
dřeva, případně dát profilu jinou barvu z barevné palety, výrobci jsou z Německa a i zde 
mají vůči PRAMOS výhodnější postavení. 
Přestoţe je vyjednávací síla některých dodavatelů vysoká, z důvodu převisu nabídky jsou 
částečně nuceni k niţším cenám a potřebují stabilní odběratele, navíc není obtíţné vyhledat 
nejbliţší konkurenci, získat od ní cenové nabídky a porovnat se současnou situací. 
3.3.4 Odběratelé 
Odběratelé jsou klíčovým článkem pro udrţení společnosti na trhu. Právě díky nim podnik 
získává trţby, z nichţ můţe vytvářet zisk a zajišťovat neustálý chod a fungování podniku. 
 64 
 
Nabídka na tomto trhu výrazně převyšuje poptávku, coţ zpravidla vede ke sníţení cen a to 
je pro odběratele dobrá zpráva, avšak pouze pokud jsou produkty stejně kvalitní jako dřív. 
Odběratele je nutné rozdělit do několika segmentů i podle nakupovaných komodit. 
3.3.4.1 Profilové systémy 
Odběrateli profilových systémů jsou smluvní partneři, kteří výrobky odebírají dlouhodobě. 
Ve výrobě oken je totiţ mnoho různých dílů, které jsou na konkrétním profilovém systému 
závislé. Není tedy moţné vyrábět chvíli z profilů společnosti PRAMOS, chvíli z jiných a 
často měnit dodavatele. Přechod na jiný systém je časově i finančně velmi náročný. 
Z tohoto důvodu je obtíţné získat nového odběratele, ale kdyţ uţ se spolupráce podaří na-
vázat, obchodní vztah vydrţí mnoho let. 
S těmi nejdlouhodobějšími má společnost v podstatě kamarádské vztahy. Platební 
morálka u odběratelů profilů je velmi různá – někdo platí vzorově v den splatnosti a někdo 
se stále potácí na hranici bankrotu a platí i několik měsíců po splatnosti. U těchto odběrate-
lů se s tím společnost potýká dlouhodobě, ale důleţité je, ţe fungují. 
K hlavním trhům patří v současnosti Maďarsko, kam je dodáváno 62 % produkce. 
Největším odběratelem je firma Windoor Studio Kft. V objemu odebíraného mnoţství ná-
sleduje Slovensko s 19% podílem, Česká republika s 18% podílem a zbývající necelé 1 % 
jde do Polska. Uvedená procenta odráţejí podmínky a poţadavky jednotlivých trhů. Pol-
sko, ale z velké části i ČR a Slovensko, je vystaveno enormnímu tlaku polských velkový-
robců oken, např. OKNOPLAST Sp. z o.o. nebo OKNA Rąbień Sp. z o.o., pro které dnes 
jiţ neplatí dříve zaţitá představa, ţe se jedná o okna nekvalitní, ale právě naopak. Tito vel-
cí výrobci nejsou cílovým segmentem společnosti, neboť kapacita výroby by jejich poţa-
davkům sotva stačila, a z toho vyplývají také jejich poţadavky na cenu. Proto se PRAMOS 
zaměřuje spíše na Maďarsko, kde je vysoce konkurenceschopný. 
V ČR je největším odběratelem profilového systému dceřiná společnost TSH plast. 
3.3.4.2 Plastová okna 
Společnost PRAMOS je schopna vyrobit otvorové výplně do různorodých staveb, ať jsou 
to rodinné domy, panelové či bytové domy, různá školská zařízení nebo jiné administrativ-
ní budovy, přičemţ od roku 2010, kdy se zastavily velké stavby a rekonstrukce bytových 
domů, se společnost snaţí co nejvíce orientovat na samostatné domácnosti. Z tohoto důvo-
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du zdaleka neplatí známé Paretovo pravidlo, ţe 20 % zákazníků tvoří 80 % trţeb, ale zá-
kaznická struktura je značně roztříštěná. 
a) Individuální zákazníci 
Jedná se o tzv. domkaře. Jsou to zpravidla domácnosti, které poptávají plastová okna a 
dveře převáţně kvůli rekonstrukci bytu z důvodu modernizace nebo vyšší úspory energií. 
Individuální zákazníci představují hlavní trţní segment, neboť přináší do podniku 
zpravidla 65 % celkových trţeb. Nemohou sice ovlivnit cenu přímo, ale i tak je jejich vy-
jednávací síla vysoká zejména kvůli vysokému počtu konkurentů. Dodavatele oken si totiţ 
vybírají často podle ceny a vyčkávají na slevové akce, neboť jsou na cenu velmi citliví. I 
PRAMOS se takovému chování musel částečně přizpůsobit. Pro vyvolání většího zájmu 
zákazníků je nutné jednou za čas nabídnout slevovou akci, jinak by mnoho zákazníků 
kladně zareagovalo na akční nabídku konkurence. Přestoţe účinnost reklamy se těţko 
předpovídá a i dost podobné kampaně mívají občas velmi odlišný efekt, vţdy je zazname-
náno více poptávek, neţ kdyţ ţádná akce neprobíhá. 
Mezi zákazníky je však stále hodně konečných spotřebitelů racionalistů, kteří vedle 
ceny hledí i na rozsah sluţeb, kvalitu výrobků, rychlost vyhotovení zakázky a dobré jméno, 
a více neţ ostatní skupiny zákazníků vnímají vlastní profilový systém společnosti PRA-
MOS jako velký přínos, neboť mají pocit větší kontroly nad kvalitou. Velmi vysoké pro-
cento zákazníků také uvádí jako důvod příchodu pozitivní reference. Individuální zákazníci 
se vyznačují dobrou platební morálkou, jelikoţ se jedná o zakázkovou výrobu, je vybírána 
záloha 50-70 % ceny zakázky, aby mohla být puštěna do výroby. U tohoto segmentu má 
dále PRAMOS silnější postavení díky moţnosti stanovení vyšší marţe. Záporem jsou však 
relativně nízké objemy jednotlivých zakázek, přičemţ kaţdá z nich je dle poţadavků zá-
kazníků úplně odlišná, takţe nejen výrobní, ale i administrativní náklady na jejich zpraco-
vání jsou vyšší a je zde vysoká i hrozba změny poţadavků. 
b) Stavební firmy, dealeři 
Prodej oken stavebním firmám je menšinový, podíl z celkových trţeb činí zpravidla 15 %. 
Nakupují sice ve velkých objemech, ale za minimální marţe a poslední dobou s dosti vel-
kou nejistotou uhrazení závazků. U stavebních firem je překvapivě dost vysoká fluktuace. 
Často se dostávají do problémů a krachují, případně se zpočátku tváří jako stálý odběratel, 
který bude generovat pravidelný příjem, ale ve skutečnosti často realizuje jednu, dvě za-
kázky, a pak se natrvalo odmlčí, protoţe pro další akce sehnal jiná okna za niţší cenu. 
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Nutno dodat, ţe cena je většinou tím hlavním faktorem pro výběr dodavatele, téměř bez 
ohledu na kvalitu. PRAMOS se cenou nepodbízí, ale spíše se snaţí zaujmout kvalitou a 
spolehlivostí, coţ na stavební firmy moc nefunguje. Vyjednávací sílá stavebních firem je 
tedy vysoká. Kvůli vyššímu odebíranému mnoţství však chce společnost v tomto nestabil-
ním prostředí i nadále stavební firmy oslovovat a má na to i tým speciálně určených ob-
chodníků. Největšími odběrateli v r. 2014 byly stavební firmy KOMFORT a. s., LLEN-
TAB s. r o. a STAZEPO a. s. 
c) Státní správa 
Hlavním, a v podstatě i jediným, výběrovým kritériem je u veřejných zakázek cena. Ostat-
ní kritéria jsou v naprosté většině případů nastavena tak, aby je splnil kaţdý uchazeč, např. 
jsou stanoveny relativně mírné parametry pro tepelnou propustnost, které jsou dnes schop-
ni splnit téměř všichni výrobci oken, a rozhoduje nejniţší nabídnutá cena. Zadavatelé ne-
hledí třeba ani na to, ţe si společnost vyrábí vlastní profily, a ţe jsou okna vyráběna v ČR. 
Společnost PRAMOS se přihlašuje do výběrových řízení, kde je nějakým způsobem zřej-
mé, ţe má šanci se svou nabídnutou cenou uspět. Bohuţel, často bývají tyto zakázky do-
mluvené předem a vyhotovování nabídky je zdlouhavá a hlavně zbytečná práce. Úspěšnost 
získání je nízká, pohybuje se kolem 2-3 %. Rozsah takových zakázek samozřejmě bývá 
násobně větší neţ pro soukromého investora na jeho rodinný dům. 
Vyjednávací síla všech těchto zákazníků je vysoká, mohou si vybírat z velkého mnoţství 
firem, produkt není nijak výrazně diferencovaný, a jelikoţ se nejedná o běţnou denní spo-
třebu, ale o investici na několik let, která je nákladná, zaměřují se na nízkou cenu. 
3.3.5 Hrozba substitutů 
Pro plastová okna a otvorové výplně jako takové zřejmě ţádný substitut neexistuje. Substi-
tuty lze však chápat i z pohledu odlišných materiálů a technologií. Je tedy moţné za substi-
tuty plastových oken povaţovat okna dřevěná a hliníková. 
3.3.5.1 Dřevěná okna 
Dřevěná okna, nazývána také eurookna, mají mnoho výhod, mezi které patří v první řadě 
výborné tepelně technické vlastnosti, přírodní materiál a snadná recyklace. Případné po-
škození povrchu dřeva je moţné celkem jednoduše opravit, dřevo je snadno zpracovatelné. 
Předností dřevěných oken je jejich dlouhá ţivotnost, která však musí být podpořena kaţdo-
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roční péčí a obnovou nátěrů. Nevýhodou je pak dlouhá doba vysychání dřeva, citlivost na 
sluneční záření a povětrnostní podmínky. Z pohledu zákazníka jako konečného spotřebitele 
hraje roli i vyšší pořizovací cena, proto jsou dřevěná okna v dnešní době povaţována za 
luxusnější. Průměrně se cena dřevěných oken oproti plastovým pohybuje asi o 30 % výš.  
3.3.5.2 Hliníková okna 
Hliníková okna působí elegantním vzhledem, disponují dobrou tepelnou i akustickou izo-
lací a nenáročnou údrţbou. Oproti dřevěným a plastovým oknům disponují ta hliníková 
vysokou pevností, odolností a únosností, proto se mohou vyuţívat i při větších rozměrech 
výplní, kde by pouţití plastu ani dřeva nebylo moţné. Dále jsou absolutně odolné povětr-
nostním vlivům, i jejich barevnost zůstává stejná. Jsou velmi lehké, coţ napomáhá k lepší 
manipulaci a instalaci, profily jsou úzké a plně recyklovatelné. Dalším významným příno-
sem je jejich ţivotnost, která můţe překonat dřevěná okna aţ o dvojnásobek doby. Velkou 
nevýhodou těchto oken je cena, která je ještě vyšší neţ u eurooken. Hliníková okna a dveře 
má PRAMOS i ve svém portfoliu, hliníkové profily pro jejich výrobu však nakupují.  
Existence substitutů stanovuje cenám daného produktu strop. V tomto případě jsou 
ceny substitutů vyšší, a proto pokud se jejich ceny ještě zvýší, přejdou kupující s největší 
pravděpodobností právě k plastovým oknům. Hrozba substitutů tedy není příliš vysoká, 
dřevěná a hliníková okna mají na trhu svoji pozici a našly si svoji klientelu a lze předpo-
kládat, ţe současný trend plastových oken bude ještě přetrvávat. 
3.4 Vnitřní analýza „rámec 7S faktorů“ 
3.4.1 Strategie firmy 
Společnost PRAMOS má za cíl svým zákazníkům nabízet kompletní dodávky oken a dveří 
včetně veškerých prací a doplňků. Důraz je kladen na kvalitu provedení a spokojenost zá-
kazníků. Strategií je být na špičce mezi konkurenty, nabízet kvalitní výrobky i sluţby, ne-
vyrábět nejlevnější okna. Společnost se zaměřuje především kvalitní sluţby a servis a za-
stává strategii diferenciace, kdy se snaţí odlišit od konkurence. 
Jde o výrobky české, takţe je společnost zapojena i do projektu Český výrobek, aby 
si mohli být zákazníci původem výrobku jisti, a výrobky jsou touto registrační známkou 
označeny. Zákazník tak má zaručeno, ţe plastová okna a dveře označeny touto známkou 
mají české vstupy a komponenty (minimálně z 50ti %), jsou vyráběny na území ČR obča-
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ny ČR, splňuje veškeré zákonné a normativní poţadavky platné na území ČR a jsou dodr-
ţovány ekologické normy.  
Hesla společnosti PRAMOS:  
„PRAMOS, a.s. - vţdy solidní přístup k zákazníkovi. Jiţ od roku 1995.“ 
„PRAMOS, a.s. - kvalitní servis a sluţby. Dlouhodobý partner pro kaţdého zákazníka. 
Tradice, která zavazuje.“ 
„PRAMOS, a.s. - záruka kvality a tradice výroby od roku 1995.“ 
„PRAMOS, a.s.  - opravdu česká okna od roku 1995.“ 
Společnost dává najevo odpovědný přístup ke svému okolí. Důleţité jsou pro ni zejména 
etické zásady podnikání, kvalita produktů a sluţeb, ţivotní prostředí i vlastní zaměstnanci. 
3.4.2 Systémy 
Ve společnosti je od roku 2003 pouţíván ekonomický informační systém K2 od firmy 
K2 atmitec s. r. o. Jedná se o komplexní systém, který provázaně řídí firemní procesy, 
zpřehledňuje činnosti a poskytuje podklady pro rozhodování. Zahrnuje všechny procesy ve 
firmě: od výroby, přes prodej, sklady, účetnictví a fakturaci aţ po mzdy, marketing a řízení 
vztahů se zákazníky. Všechny moduly jsou nebo můţou být propojeny a sdílejí stejná zdro-
jová data. Vybraná data z IS jsou také vyuţita v připojených aplikacích typu technická 
příprava výroby, kalkulace nabídek a také tzv. „bezpapírová výroba“, kdy všechna praco-
viště při výrobě oken a dveří namísto papírových dokladů o postupu zakázky výrobou pou-
ţívají počítačové terminály. Při bezpapírovém přístupu se eliminuje mnoţství tištěných 
výkresů, odpadá nutnost přenosu informací na papír a zpět a sniţují se tak náklady na pa-
pír, tonery, i opotřebení tiskáren. Důleţitá je také eliminace chybovosti nebo moţnost ztrá-
ty dokladu a následné zdrţení výroby, přístup k datům lze řídit na základě role konkrétního 
uţivatele a jeho přihlašovacích údajů, lze zpřístupnit nejnovější pracovní data tak, aby ne-
mohl být omylem pouţit nesprávný výkres starší verze. Zvýší se tak produktivita i efektiv-
nost práce. 
V systému řízení vztahů se zákazníky jsou uloţeny informace o obratu, zisku, velikos-
ti dodávky, druhu odebíraných poloţek, úhradách, smlouvách, kontaktních osobách, pří-
padně reklamacích a servisu, přičemţ rozsah i podrobnost evidence si zvolí sám zákazník. 
Společnost je také drţitelem systému managementu jakosti ČSN EN ISO 9001:2009. 
Společnost se tak snaţí neustále zlepšovat firemní procesy, nastavit jasná pravidla, stanovit 
 69 
 
jasné pravomoci a odpovědnosti za řízení těch kterých činností, sníţit organizační náklady, 
zvýšit ochranu dat a informací, a v neposlední řadě zvýšit spokojenost zákazníků. 
Pro podnikové procesy je důleţitý zejména stav technologií. Výrobní linky musí být bez-
poruchové a musí zajišťovat efektivitu. Současný stav technologií je v podniku dobrý, ať 
se jedná o výrobní linky, svářečky, CNC stroje a další. Navíc jsou technologie podřizovány 
zdraví zaměstnanců a ekologii. 
3.4.3 Organizační struktura společnosti 
Organizační struktura podniku se svým charakterem nejvíce přibliţuje liniové struktuře, 
neboť je zde vytyčena nadřízenost a podřízenost jednotlivých útvarů. V čele působí ředitel 
společnosti a pod něj spadá několik oddělení: ekonomické, výrobní, materiálně technické-
ho zabezpečení a prodeje profilů, marketingu a jakosti, prodeje oken, personální a IT oddě-
lení. V kaţdém z těchto oddělení je hlavní vedoucí 
 
 
Obr. 11 Organizační struktura podniku 
3.4.4 Styl řízení 
Ve společnosti spíše převaţuje autoritativní styl řízení. Řadoví zaměstnanci samozřejmě 
mohou vyjádřit své názory k dané problematice a předloţit své návrhy, avšak hlavní roz-
hodování zůstává na nadřízeném. Dle tzv. Manaţerské mříţky se ve společnosti uplatňuje 
























Zaměstnanci, ať uţ jsou to pracovníci ve výrobě, obchodní zástupci nebo montáţníci, jsou 
jednou z nejdůleţitějších sloţek firmy. I přes mnoho automatizovaných linek je zde velký 
podíl ruční práce a dohlíţí se na kvalitu provedení, proto je třeba kvalifikovaný personál. 
Fluktuace zaměstnanců ve společnosti je velmi nízká, neboť zde pracují převáţně 
obyvatelé přilehlých obcí, kteří se znají i mimo pracovní prostředí a na pracovišti je pak 
dobré pracovní klima, které má vliv na jejich spokojenost. To samozřejmě vede i 
k produktivitě a zaměstnanci jsou loajální. Společnost poskytuje svým zaměstnancům be-
nefity v podobě závodního stravování s příspěvkem firmy, příspěvek na penzijní připojiš-
tění a příspěvek na rekreaci. Zaměstnanci top managementu jsou stálí, většina pracuje ve 
společnosti od samého počátku a jejich dlouhodobé zkušenosti jsou cenným přínosem. 
Aktuálně má společnost PRAMOS 150 zaměstnanců a jsou vytvářená další pracovní 
místa, dělnická pro výrobu produktů, i obchodních zástupců pro nová prodejní místa. 
Tab. 22 Počet zaměstnanců firmy PRAMOS (zdroj: interní data společnosti) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 
Průměrný počet 
zaměstnanců 152 156 156 151 146 140 150 
Důleţitá je také motivace zaměstnanců, aby zodpovědně pracovali ve prospěch firmy, za 
jejich pracovitost, ochotu a loajalitu musí být dostatečně ohodnoceni, o čemţ vypovídá 
následující přehled průměrných mezd. 
Tab. 23 Průměrné hrubé mzdy (zdroj: ČSÚ, interní data společnosti) 
 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
ČR 22 653 23 425 23 903 24 466 25 100 25 078 
PRAMOS 24 833 25 126 24 734 25 177 25 842 27 058 
Z tabulky jde vidět, ţe zaměstnanci PRAMOS dosahují vyšších neţ průměrných mezd ČR, 
v rámci JMK se dokonce jedná o nadprůměrnou mzdu. Vzhledem k tomu, ţe většina za-
městnanců bydlí v obci provozovny nebo ve velmi blízkém okolí, jejich náklady na dopra-
vu do pracoviště jsou nízké, a myslím, ţe jsou velmi dobře ohodnoceni. 
Aktuální vyšší míra nezaměstnanosti, která byla uvedena v analýze SLEPTE můţe být z 
pohledu trhu práce pro firmu výhodná, neboť současní pracovníci si svého místa více váţí, 
mohou pociťovat nejistotu zaměstnání, a proto se snaţí být poctiví, aktivní a snaţí se zvy-
šovat svoji produktivitu, málokdo své zaměstnání dobrovolně opustí. Pokud podnik přijímá 
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nového pracovníka, můţe zpravidla vybírat z většího počtu zájemců, mezi kterými se mo-
hou objevovat zkušení a kvalifikovaní ţadatelé, kteří budou velkým přínosem. Zpravidla 
však špičkoví odborníci mají pracovní místo stabilní. Na druhou stranu se o místo mohou 
ucházet i lidé poněkud neschopní. 
3.4.6 Sdílené hodnoty 
Jak bylo uvedeno výše, úspěch společnosti tvoří z velké části zaměstnanci, musí táhnout za 
jeden provaz. Sdílení hodnot je důleţitější zřejmě pro vyšší vedení a obchodní zástupce, 
kteří opravdu dbají na dlouhodobý vztah se zákazníky, ochotně se staví k servisům a re-
klamacím. Uvědomují si, ţe v očích veřejnosti musí působit firma jako dobře řízený celek. 
Pracovníci ve výrobě, kteří nemají přímý kontakt se zákazníky, to však nepovaţují za příliš 
důleţité, přitom právě mezi těmito lidmi, kteří spolu tráví kaţdý den, je třeba vytvářet at-
mosféru, kde všichni vědí, co je jejich cílem. 
Firemní kultura by měla být nastavená tak, aby měla pozitivní vliv nejen na zaměst-
nance, ale také na zákazníky, coţ se společnosti celkem daří. Společnost kaţdoročně pořá-
dá setkání s odběrateli profilů s různými aktivitami, coţ má velký úspěch. Jakákoli stíţnost 
od zákazníků je ihned řešena, neboť společnost si velmi zakládá na pozitivních referencích. 
Je dobré, aby zaměstnanci cítili svou osobní sounáleţitost s podnikem, čemuţ napomáhá 
otevřená komunikace managementu s ostatními pracovníky, takţe pracovníci se včas doví 
záměry a úskalí podnikových činností. 
3.4.7 Schopnosti 
Schopnosti pracovníků je nutné neustále rozvíjet. Vedení společnosti si tento fakt uvědo-
muje a do svých pracovníků investuje. Snaţí se je co nejvíce a cíleně proškolovat na všech 
úrovních řízení, od dělníků po management. Samozřejmostí jsou školení povinná ze záko-
na: BOZP, zacházení s nebezpečnými a chemickými látkami, obsluha vysokozdviţných 
vozíků, školení pro řidiče referentských vozů apod. Jednou za čas probíhá školení na zlep-
šení práce s PC, zejména ovládání MS Excel. Všichni zaměstnanci, kteří přicházejí do sty-
ku se zákazníkem, absolvují pravidelná školení obchodních dovedností, jednání se zákaz-
níkem, zvládání námitek apod. Také manaţerské dovednosti hrají v úspěchu podniku čím 




Důleţitou výhodou jsou výborné technické znalosti obchodních zástupců načerpané 
během několika let působení ve společnosti, kdy velkou část své pracovní doby věnovali 
právě samotné výrobě a sledování konstrukce produktů, aby dokázali zákazníkům objasnit, 
v čem jsou jejich výrobky lepší, případně sdělit i nevýhody. Obchodní zástupci jsou pečli-
vě vybíráni a je snaha dobře odhadnout jejich charakteristiky a povahu, aby měli schopnost 
jednat s lidmi, byli vstřícní a proklientsky zaměření. A to jsou, i podle názorů zákazníků. 
Montáţe oken do budov provádějí pouze kvalifikovaní montáţní pracovníci, jejich 
dobře provedená práce je zřetelné i z referenčních dopisů zákazníků. Na výrobě oken pra-
cuje třicet tři pracovníků a další tři jsou specializovaní na výrobu hliníkových oken, dveří a 
fasád. Na extruzi je celkem patnáct osob, přičemţ jde o společnou výrobu profilů i trubek, 
výrobní linky jsou vedle sebe a mají společnou obsluhu. Další pracovníci provádí laminace 
profilů. Absenci zaměstnance lze zpravidla vyřešit přesunem v rámci pracoviště. Jsou ale 
některé specifické pracovní pozice, které jsou velmi sloţitě nahraditelné, např. výrobce 
oken „atypář“, kteří jsou pouze dva. Jeden z nich je extrémně zručný a umí velmi dobře 
pracovat s ohýbáním profilů za tepla, takţe v případě absence je kolega schopen ho za-
stoupit jen omezeně. Převládá snaha, aby kaţdá pozice ve firmě byla v případě potřeby 
zastupitelná, jinak má však kaţdý pracovník dlouhodobě svou určenou pozici, kde vyuţívá 
své dovednosti. 
3.5 SWOT  
Na základě provedených analýz byly identifikovány moţné příleţitosti a hrozby a zjištěny 
silné a slabé stránky podniku. Společnost by měla eliminovat identifikované hrozby pomo-
cí silných stránek, posílit slabá místa v podniku a vyuţít všech příleţitostí pro růst firmy, 
získání vyšší konkurenceschopnosti a lepší pozice na trhu. 
3.5.1 Silné stránky 
Mezi přednosti společnosti PRAMOS patří následující skutečnosti: 
 dlouhodobá tradice, ryze česká společnost, kladné reference 
 znalost trhu, orientace na zákazníka 
 finanční stabilita 
 certifikáty systému managementu kvality, značka Český výrobek 
 důraz na ekologii 
 zápis v SOD a SVT Zelená úsporám  
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 vlastní výroba profilového systému 
 prodejní síť 
 export profilových systémů 
 stabilní a loajální zaměstnanci i ve vedoucích pozicích 
 dlouhodobá spolupráce s dodavateli 
 vysoké bariéry vstupu na trh profilů 
 inovace, vyuţívání moderních technologií 
 vyuţití odpadního tepla z chladících agregátů 
3.5.2 Slabé stránky 
Z provedených analýz vyplynuly zejména následující slabé stránky společnosti: 
 omezená strojní kapacita při náhlém růstu zakázek 
 obtíţný přechod potenciálního nového výrobce oken na náš profil. systém 
 nemá zaveden ČSN EN ISO 14001 
 nízká úspěšnost u veřejných zakázek 
 příliš vysoká míra samofinancování 
 vyšší ceny produktů 
 nezajištění včasné úhrady pohledávek 
 
3.5.3 Příležitosti 
Z analýzy vyplývají zejména následující příleţitosti 
 moţnost vyuţití recyklovaného PVC 
 zvyšující se cena energií – poptávka po izolačních vlastnostech oken 
 rodinné domy v menších obcích 
 rozšíření prodejních aktivit v zahraničí 
 moţnosti kooperace 
 veřejné zakázky 
 dotační programy, spolufinancování, zelená úsporám, operační programy 
 zvýšená poptávka po nízkoenergetických a pasivních domech 
 Ţivotní úroveň 
 podpora exportu a stavebnictví ze strany vlády 
 členství v EU – volný obchod 
 zavedení eura – odstraní se kurzové riziko 
 nové technologie 
 při montáţi oken zpravidla 15% sazba DPH  
 rozšíření prodeje profilů v Maďarsku, expanze na další zahraniční trhy 




 negativní demografický vývoj – stárnoucí populace 
 rostoucí ceny energií  - málo úspor, společné domácnosti 
 zvýšená míra nezaměstnanosti – neochota investovat 
 členství v EU – častá nařízení, veškerá zpřísňující se legislativa 
 zvýšení sazby daně z příjmů PO 
 německé zboţí, zejména profily, povaţovány za kvalitnější 
 fúze konkurenčních podniků  
 hodně polských výrobců působí na českém trhu - levnější, ale stále kvalitní okna 
 vstup německých či rakouských konkurentů ve výrobě oken 
 vyjednávací síla některých dodavatelů 
 vyjednávací síla odběratelů 
 citlivost zákazníků na ceny a slevové akce 
 nejistý vývoj domácí i zahraniční ekonomiky 
 pokračující pokles nebo stagnace stavebnictví 
 nasycenost tuzemského trhu 
 špatná platební morálka odběratelů-firem 
 zvyšující se cena energií, materiálu, zdrojů – vyšší náklady na výrobu 
 Sezónnost hlavního oboru podnikání 
 vstup do eurozóny 
 mnoho malých odběratelů oken-vysoké administrativní náklady, různé poţadavky 
 Analýza vnitřního prostředí 
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4 Vlastní návrhy řešení 
V této části diplomové práce jsou shrnuty výsledky provedených analýz a navrţena dopo-
ručení, která by mohla pomoci společnosti zlepšit současnou situaci. 
Jak vyplývá z provedených analýz, konkurence na trhu plastových oken je enormní. 
Na trhu působí mnoho společností, které pro výrobu oken pouţívají profily od německých 
společností, na coţ hodně odběratelů slyší. Konkurenční podniky mají rozsáhlejší obchodní 
síť, i v kaţdém menším městě se společnost PRAMOS potýká s několika konkurenty. Dal-
ším problémem byla v posledních letech zejména hospodářská krize a stagnace stavebního 
trhu.  Za posledních sedm let byla změna trţeb firmy v rámci plastových oken s montáţí 
nepatrná, zde lze dokonce pozorovat mírný růst, avšak v rámci prodávaných oken deale-
rům a stavebním firmám dosáhl pokles trţeb aţ na 30 %. Některé konkurenční podniky se 
potýkaly také s 12% či 30% poklesem, společnost Stavona dokonce s 55% poklesem trţeb. 
Některým podnikům se naopak dařilo trţby udrţovat na stejné úrovni, případně je i zvyšo-
vat lépe neţ společnosti PRAMOS. Největší společnost Window holding měla v roce 2012 
trţby o 23 % vyšší neţ před krizí, to však zejména díky výše zmiňované fúzi.  
I přes tyto nepříznivé vlivy se společnost PRAMOS dokázala s krizí vcelku vyrovnat 
a zaznamenala jen relativně nízký celkový pokles trţeb. Stagnace na trhu plastových oken 
však nekončí. I kdyţ se stavební trh obnoví a začne zase růst, jak prozatím vypovídají le-
tošní statistiky, je nutné si uvědomit, ţe kapacita trhu není neomezená a trh se časem zřej-
mě naplní. Velká část panelových domů jiţ prošla revitalizací, u rodinných domů je odhad 
obtíţný. Jisté však je, ţe tento trh uţ vrcholem prošel a další masivní výměny oken zřejmě 
probíhat nebudou. Lze však předpokládat, ţe v následujících deseti letech postupně začnou 
obměny a rekonstrukce prvních plastových výplní, které byly vyrobeny v 90. letech, neboť 
jejich ţivotnost uţ se moţná blíţí ke konci a jejich technologické parametry jiţ neodpoví-
dají současným poţadavkům. I přes všechny negativní faktory a sniţující se zisk tato čin-
nost přináší společnosti stále nejvyšší trţby. Aby byla udrţena konkurenceschopnost i pro 
následující období, doporučuji zaměřit pozornost na následující oblasti: 
4.1 Řízení pohledávek 
V rámci stavebního trhu se všeobecně vyskytují problémy týkající se úhrad pohledávek. To 
je zapříčiněno převáţně vysokými náklady a delším časem potřebným k výstavbě koneč-
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ného díla. Je zde tedy dlouhá prodleva mezi vynaloţenými náklady a úhradou od konečné-
ho spotřebitele. V prostředí B2B trhů se i společnost PRAMOS potýká s vysokou fluktuací 
odběratelů a vysokou nejistotou uhrazení pohledávek. Často zde dochází k prodlevám pla-
teb, na které společnost čeká i několik měsíců po splatnosti. Tento problém se týká přede-
vším stavebních firem při odběru hotových oken. Vzhledem k tomu, ţe společnost má vy-
soké nároky na provozní kapitál, potřebuje, aby závazky byly hrazeny co nejdříve. Společ-
nost by se proto měla více zaměřit na její řízení pohledávek. Toto doporučení vyplývá i 
z výpočtu doby obratu pohledávek a závazků, kde je nesoulad a společnost tak potřebuje 
drţet více finančních prostředků, aby byla schopna hradit splatné závazky. Společnost tak 
velmi často poskytuje obchodní úvěr odběratelům, aniţ by získala odměnu za riziko a ušlý 
zisk. V prvé řadě by společnost měla odběratele přimět dodrţovat stanovené lhůty, případ-
ně i vázat další dodávku na vyrovnání dluhů. U stavebních firem není tento zásadní krok 
snadný, neboť mají moţnost širokého výběru konkurentů. Na druhou stranu i přechod ke 
konkurenci by byl nákladný, tak lze předpokládat, ţe podniky odběrateli zůstanou i nadále. 
Přísnější podmínky budou negativně vnímat ti nestálí odběratelé, kteří vyhledávají nejniţší 
ceny, a ti pro společnost PRAMOS nejsou klíčoví. Jejich případný odchod by mohl způso-
bit ztrátu, ale ne nijak významnou, neboť marţe jsou zde poměrně nízké. 
V dalším kroku by společnost měla zváţit vyuţívání následujících nástrojů: 
 sleva za včasnou platbu – tímto nástrojem můţe společnost motivovat své odběratele 
k úhradě faktur ještě před datem splatnosti, přičemţ čím dřív budou pohledávky uhraze-
ny, tím větší bude výše slevy. Maximální sleva by se měla pohybovat na úrovni  2 - 3 % 
z ceny a přesné odstupňování její výše bude ujednáno ve smlouvě. Ačkoli by tento ná-
stroj z počátku přinesl zvýšené náklady v podobě implementace do účetního systému, 
následně by mohla být zajištěna lepší likvidita společnosti a výnos z jiných variant; 
 zkrácení doby splatnosti pohledávek – u společností, které neustále hradí pohledávky aţ 
po splatnosti, by bylo vhodné ujednat ve smlouvách kratší dobu splatnosti, aby byly nu-
ceny platit včas, případně podmínit dodávku zaplacením určité výše zálohy; 
 pojištění pohledávek – pojištění pohledávek bezesporu patří k vhodným nástrojům a na 
trhu je několik subjektů nabízejících tyto sluţby, v ČR je to např. pojišťovna Euler Her-
mes, Atradius a Coface. V základním rozdělení mohou mít tyto nástroje podobu pojiště-
ní pohledávek jednorázových obchodů, kde je vysoké riziko jejich neuhrazení, a rámco-
vé pojištění pohledávek u pravidelných odběrů. Vzhledem k pozdním platbám, které se 
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opakují zpravidla u stále stejných odběratelů, je vhodné zváţit rámcové pojištění pohle-
dávek těchto konkrétních odběratelů. 
 faktoring – faktoring je efektivní nástroj pro zrychlení cash flow společnosti. Tento druh 
financování spočívá v odkupu dosud nesplatných krátkodobých pohledávek128, kdy by 
společnost PRAMOS postoupila své pohledávky faktoringové společnosti a ihned by 
obdrţela 60 – 80 % hodnoty pohledávky. Provize faktoringové společnosti se zpravidla 
pohybuje na úrovni 1,5 % hodnoty pohledávky. 
4.2 Využívání cizích zdrojů 
Jako značný problém spatřuji minimální vyuţívání cizích zdrojů. Jak vyplývá z vypočte-
ných hodnot Kralickova Quick testu, společnost pro svou činnost vyuţívá převáţně vlastní 
kapitál. To na jednu stranu sice zajišťuje vysokou finanční nezávislost a stabilitu společ-
nosti, z druhé strany však způsobuje niţší rentabilitu vlastního kapitálu, přičemţ právě ta je 
zejména pro majitele podniku důleţitým měřítkem. Jedním ze způsobů zvýšení rentability 
vlastního kapitálu je efektivnější vyuţívání cizích zdrojů, zejména bankovních úvěrů a 
finančních výpomocí, které mohou být pak vloţeny například na termínované účty, do 
cenných papírů, nebo jinak investovány pro zefektivnění či rozšíření výroby. 
Celková zadluţenost podniku se pohybuje na necelých 20 % hodnoty celkových aktiv, 
přičemţ doporučovaná hodnota je v rozmezí 30 – 60 %. Společnosti doporučuji zváţit čer-
pání cizích zdrojů, které by bylo efektivnější. Doporučuji vyuţít: 
 bankovní úvěr – banka za poskytnutí prostředků očekává odměnu v podobě úroku, který 
je stanoven na základě pevné nebo pohyblivé úrokové sazby; dále je poţadováno zajiš-
tění úvěru ve výši jistiny a očekávaných úroků z úvěru, který můţe být poskytnut jako 
jednorázový účelový úvěr nebo jako úvěr umoţňující variabilní či opakované čerpání. 
Zaplacené úroky z úvěru sice zprvu o něco zvýší náklady společnosti, v konečném dů-
sledku však sniţují daňovou zátěţ podniku. Společnost navíc můţe získat výnosové úro-
ky z výnosnějších termínovaných vkladů nebo zvýšit hospodářský výsledek v důsledku 
rozšíření podnikatelských aktivit. 
 kontokorentní úvěr – je poskytován na překlenutí časového nesouladu mezi příjmy a 
výdaji, zpravidla čerpán krátkodobě, opakovně a je zaloţen na stanovení debetního limitu 
běţného účtu; společnost tento úvěr můţe zvaţovat v případě pozdních úhrad pohledávek. 
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 Reţňáková, str 95-96 
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4.3 Snižování nákladů 
Cílem kaţdé společnosti by měla být kromě orientace na výstupy důleţitá i orientace na 
zdroje, které přímo či nepřímo přispívají ke konkurenceschopnosti podniku. Analyzovaná 
společnost se snaţí náklady na provoz všech budov sniţovat, proto plánuje zateplení obou 
administrativních budov, výměnu plynového kotle a rozvodů za modernější a zateplení 
haly na výrobu profilů, která je stará více neţ 20 let. 
 využít dotačních programů 
Aktuálně je otevřen Operační program podnikání a inovace pro konkurenceschopnost129. 
V červnu tohoto roku má být vyhlášena výzva na Program úspory a energie zaměřující se 
na podporu projektů na sniţování energetické náročnosti výroby a omezení výdajů za 
energie v podnicích působících ve zpracovatelském průmyslu. Dotace se mj. vztahuje i na 
modernizace a rekonstrukce rozvodů elektřiny, plynu a tepla, modernizace a rekonstrukce 
stávajících zařízení na výrobu energie pro vlastní spotřeby, i na vyuţití odpadní energie ve 
výrobních procesech. Výše dotace by měla být ve výši 55 % prokázaných způsobilých vý-
dajů.130 Doporučuji společnosti, aby zváţila podání ţádosti o tuto dotaci. 
 úspora energií 
Další z oblastí, na kterou je v dnešní době kladen důraz, je vyuţívání obnovitelných zdrojů, 
včetně sluneční energie. Například nákup fotovoltaické elektrárny je podporován státem 
zejména formou garantovaných výkupních cen, které jsou fixovány na 20 let. Solární pane-
ly se postupně zlevňují a stávají se tak finančně dostupnými pro širší okruh zájemců neţ 
dříve. Tomuto trendu vychází vstříc i stát, kdy MZP zvaţuje moţnost zpřístupnění dotace z 
programu Nová zelená úsporám i pro investice do střešních fotovoltaik.131 
Takové řešení by společnosti umoţnilo jednak úsporu nákladů, a jednak přispět 
k ochraně přírody.  
V rámci společenské odpovědnosti firem by společnost PRAMOS mohla 
v administrativě vyuţívat renovované tonerové kazety, u nichţ se můţe finanční úspora 
pohybovat okolo 40-70 %, přičemţ mnoţství náplně je stejné jako u originálních kazet a 
jejich pouţití má pro ekologii nezanedbatelný efekt. 
                                                 
129
 Dostupné z: http://www.oppik.cz/ 
130
 Dostupné z: http://www.oppik.cz/dotacni-programy/uspory-energie 
131
 Trabma, D., Ekonom 11/2015 
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4.4 Návrhy v oblasti plastových oken 
 
 využívání nových technologií 
Současný vývoj průhledných solárních panelů má vysoký potenciál, neboť je moţné je 
vyuţít k výrobě průhledných skel, které budou produkovat elektrický proud podobně jako 
solární články. Podle vyjádření vědců je tato technologie flexibilní, výroba není nákladná a 
ani velikost plochy nehraje roli. Společnost PRAMOS by se měla o tuto novou technologii 
zajímat, zjišťovat novinky ve vývoji a dostupnosti tohoto materiálu.  
 
 využívání dotačních programů 
Aktuálně je v rámci Operačního programu Ţivotní prostředí 2014-2020132 vyhlášena Prio-
ritní osa 5- energetické úspory s cílem sníţit energetickou náročnost veřejných budov, kam 
se řadí budovy postavené pro podporu veřejné infrastruktury a systémů jako je vláda, vzdě-
lávání, zdravotnictví, sluţby apod. Konkrétně se tedy jedná o obecní úřady, školy, školky, 
restaurace, čekárny veřejné dopravy, obchody, věznice.133 Mezi typy podporovaných pro-
jektů patří i výměna a renovace otvorových výplní. Oprávněnými ţadateli jsou kraje, obce, 
státní organizace, vysoké školy, školy a školská zařízení, veřejnoprávní instituce apod. 
Přestoţe úspěšnost společnosti ve veřejných zakázkách je nízká, doporučuji společ-
nosti v tomto období zváţit zaměření na tuto oblast i za cenu nabídky nízkých cen. 
 
 zákazníci a marketingové aktivity 
Z analýzy vyplynulo, ţe v oblasti plastových oken a dveří jsou nejdůleţitější zákazníci, se 
kterými obchoduje podnik napřímo. Můţe si zde stanovit vyšší marţi, dostane předem zá-
lohu, ale především jsou zajištěny kvalitní sluţby poskytované vlastními pracovníky, 
zejména důkladná montáţ oken, coţ eliminuje případné pozdější reklamace, které mohou 
být způsobené právě nekvalitní montáţí od distribučních mezičlánků. 
Společnost PRAMOS cílí své reklamní letáky do obcí vzdálených cca 20 km od po-
bočky. Stejně jako PRAMOS, i ostatní konkurenti mají své pobočky nejčastěji ve větších 
městech, zřejmě i oni propagují v nejbliţším okolí. Společnost PRAMOS by měla tuto 
situaci podrobně zmapovat a zaměřit se na zákazníky ze vzdálenějších menších měst a ob-
                                                 
132
 Dostupné z: http://www.opzp.cz/ 
133
 Dostupné z: http://www.dotace.snadno.eu/Definice.html 
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cí, kde je zatím nasycení trhu relativně nízké, a zaměřit se i na finančně slabší regiony. 
Příjmy obyvatel jsou zde zpravidla niţší neţ obyvatel ţijících ve velkých městech nebo 
v jejich blízkosti, jelikoţ však plastová okna patří k cenově nejdostupnějším, je vysoká 
pravděpodobnost, ţe zde bude poptávka právě po nich. Je potřeba i zde nabídnout své pro-
dukty a sluţby prostřednictvím propagačních letáků i za cenu slevové akce, aby se společ-
nost dostala do povědomí vzdálenějších obcí, kde potom můţe těţit z pozitivních referencí. 
Společnost by měla kontaktovat své konečné zákazníky v krátké době po montáţi pro 
ujištění, zda bylo vše v pořádku, aby se případný problém okamţitě vyřešil, a zákazník aby 
věděl, ţe je zájem o jeho spokojenost i po dokončení prací a úhradě sluţeb. Další telefo-
nický průzkum trhu by měl proběhnout po jednom roce. Společnost utvrdí zákazníka ve 
skutečnosti, ţe se o něj stále zajímá, ten potom pravděpodobně bude poskytovat ve svém 
okolí pozitivní reference. 
Ve společnosti PRAMOS by dle mého názoru měla být zavedena norma ČSN EN ISO 
14001 pojednávající o systému environmentálního managementu. Její zavedení by mohlo 
přispět nejen k lepší pozici firmy v očích zákazníků, ale společnost by byla schopna identi-
fikovat všechny moţné aspekty, které mají vliv na ţivotní prostředí, určit, čím nejvíce ţi-
votní prostředí zatěţuje a hledat metody k postupnému sniţovaní negativních dopadů.  
Vzhledem k velkému mnoţství dotačních programů, by společnost mohla i do svých 
propagačních materiálů zahrnout slogany např. „pomůţeme Vám najít tu správnou dotaci“ 
„jak získat dotaci na nová okna“ apod., aby si zákazníci uvědomili, ţe je tu ta moţnost. 
Mohlo by to přilákat určitý počet potenciálních zákazníků, protoţe jsou zpravidla citliví na 
cenu a všeobecně na jakékoli pobídkové akce. Jak bylo uvedeno výše, nejznámějším tako-
vým programem je zřejmě Zelená úsporám, to je v povědomí zákazníků jiţ dost zaţité. 
Vzhledem k tomu, ţe program je znovu otevřen, můţe to společnost vyuţít k propagaci. 
Existuje však mnoho dalších dotačních programů, o kterých běţný spotřebitel neví. Je nut-
né jim tyto informace předloţit zajímavou a přehlednou formou.  
Největší hrozbou v oblasti prodeje plastových oken a dveří je jednoznačně konkuren-
ce, která v mnoha případech nabízí niţší cenu oken neţ PRAMOS. Společnost by měla 
maximálně vyzdvihnout kvalitu svých oken, českou výrobu, ISO certifikáty, inovativní 
produkty a snaţit se více zviditelnit kladné reference od spokojených zákazníků. Společ-
nost musí zvyšovat důvěru zákazníků v kvalitu svých profilů a efektivněji tuto výhodu 
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komunikovat. Na svoje silné stránky by mohla výrazněji upozornit na webových stránkách, 
například takto: „PRAMOS - 20 let na trhu, 20 důvodů, proč vybrat okna PRAMOS“ 
TRADICE – zastáváme tradiční hodnoty, můţete se na nás spolehnout  
ZKUŠENOST – po 20 letech působení dokáţeme doporučit nejlepší řešení 
POKROK – sledujeme nové technologie a inovujeme vlastní výrobky 
VLASTNÍ VÝROBA – pouţíváme nejmodernější výrobní zařízení a materiály 
ZODPOVĚDNOST – vůči Vám – zákazníkům, i vůči ţivotnímu prostředí 
DŮVĚRA – za naši dlouhodobou činnost jsme ji získali u desetitisíců zákazníků 
PORADENSTVÍ – zodpovíme Vaše otázky, pomůţeme s poţadavky 
VSTŘÍCNOST – jsme tu pro Vás s ochotou 
CERTIFIKACE – máme certifikované produkty i systém managementu 
BAREVNÁ ŠKÁLA – z naší nabídky barevných provedení si určitě vyberete 
BEZPEČNOST – Vaše bezpečnost je pro nás důleţitá 
ÚSPORY – naše izolační okna Vám sníţí poplatky za energie 
ON-LINE OBJEDNÁVKA – máte to k nám daleko? Objednejte okna přes Internet 
SHOWROOM – zájemci z brněnského okolí, uţ nemusíte vybírat pouze z katalogů, na-
vštivte naši pobočku a vyzkoušejte funkčnost našich oken 
PŘÍSLUŠENSTVÍ OKEN – k Vašim oknům máme i sítě proti hmyzu a stínící techniku 
ZÁRUKA A POZÁRUČNÍ SERVIS – garantujeme Vám i pozáruční servis 
PROFILOVÝ SYSTÉM – máme vlastní výrobu profilů, za jejichţ kvalitu Vám ručíme 
KOMPLEXNÍ SLUŢBY – jsme s Vámi od začátku aţ do konce 
EKOLOGIE – ekologicky likvidujeme stará okna 
DLOUHÁ ŢIVOTNOST – nešetříme na výrobě ani na materiálech 
Takové krátké slogany by mohly mít na zákazníka kladný dopad, ne všichni mají rádi ob-
sáhlé texty o všech výhodách. Tyto hesla by byla výstiţná, a můţou být zároveň hypertex-
tovým odkazem pro skupinu zákazníků, kteří naopak rádi zkoumají všechny detaily. 
Společnost by se dále měla více zaměřit na reklamu v rádiu, která se dostává dobře 
do podvědomí posluchačů a jedná se o poměrně levnou variantu propagace, je však potřeba 




4.5 Návrhy v oblasti profilového systému 
 odběratelé 
I zde se společnost potýká s včasným neplacením faktur za profilové systémy. Jako pro-
blém vnímám přátelské vztahy s odběrateli profilů, které sniţují vyjednávací sílu společ-
nosti PRAMOS. Přechod na jiný profilový systém je finančně i časově dosti náročný, proto 
by zde společnost neměla být tak benevolentní k úhradám faktur po splatnosti, i navzdory 
tomu, ţe je pro ni kaţdý odběratel důleţitý, a měla by stanovit jasná pravidla pro úhradu 
pohledávek. Jak vyplývá z analýzy, postavení společnosti vůči současným odběratelům 
profilových systémů je vcelku silné. 
 
 sektorová databáze CzechInvest 
Jedná se nový projekt agentury Czech Invest, který slouţí jako efektivní nástroj pro vyhle-
dávání a třídění výrobních dodavatelů. Kaţdý sektor je rozdělen do specifických tříd a uţi-
vatel pak můţe dle stanovených kritérií dodavatele vyhledávat. Do této databáze se můţe 
společnost PRAMOS zdarma zaregistrovat a rozšířit tak své komunikační kanály. 
 
 CzechTrade - Klientské centrum pro export 
Společnost PRAMOS v současnosti nevyuţívá sluţeb agentury CzechTrade. Na podporu 
exportu českých podniků nedávno vzniklo Klientské centrum pro export, jehoţ cílem je 
nabízet podnikatelům konzultace jejich exportních záměrů. Společnost by mohla centrum 
oslovit a vyuţít jeho sluţeb, například pro zmapování potenciálních trhů ve střední a vý-
chodní Evropě.  
 
 využití dotačních programů 
V souvislosti s předkládaným návrhem na rozšíření prodeje plastových okenních profilů na 
další zahraniční trhy, je pro zvýšení kapacity výroby nutný nákup technologie pro extruzi 
profilů. K částečnému uhrazení investičních nákladů by při úspěšné ţádosti mohl pomoci 
dotační program Inovace, který je zaměřen právě na pořízení nových výrobních technolo-
gií, případně zavedení nově vyvinutých produktů na trh. Agentura CzechInvest aktuálně 
pořádá odborné semináře o nových výzvách v OP PIK. Mohlo by být přínosné se jich zú-




 řízení kurzových rizik 
V souvislosti se zvýšením objemu prodeje profilových systémů do zahraničí bude nutné se 
více zaměřit i na rizika týkající se kurzových změn. Společnost momentálně pro sníţení 
kurzových rizik nevyuţívá ţádné zajišťovací nástroje, neboť její obchodní bilance je více-
méně vyrovnaná. S ohledem na plánované rozšíření svých prodejních aktivit i do Rakous-
ka, které je předpokládáno v blízké době, by měla společnost věnovat dostatečnou pozor-
nost moţnostem řízení a postupně vyhledávat vhodné nástroje k zajištění kurzových rizik. 
 
 expanze na zahraniční trhy 
Z provedené analýzy a vývoje trţeb z prodeje profilových systémů dále vyplývá, ţe spo-
lečnost dlouhodobě čelí poklesu prodejů na českém trhu, její pozice v zahraničí však roste, 
a za posledních deset let se trţby z prodeje více neţ ztrojnásobily. Při výrobě profilů by se 
společnost měla zaměřovat na strategii vyuţívání svých silných stránek a dostupných pří-
leţitostí k proniknutí na další zahraniční trhy. 
Společnosti doporučuji rozšíření exportu především do zemí, kde se očekává stavební 
boom a obyvatelstvo relativně rychle bohatne, proto se dá očekávat renovace bydlení. Ta-
kovými zeměmi by mohly být například Bulharsko, Rumunsko nebo Srbsko. Jsou to země 
ještě relativně blízké, a jestliţe má společnost tak vysoké úspěchy v Maďarsku, je pravdě-
podobné, ţe i v jeho sousedních zemích, Srbsku a Rumunsku, bude mít profilový systém 
potenciál. Srbsko sice nepatří do EU, ale má s EU uzavřenu smlouvu o volném obchodu, 
takţe bariéry tohoto stylu se zde nevyskytnou. Srbsko sice stále patří ke slabším státům 
jihovýchodní Evropy, aktuálně má však velmi pozitivní podnikatelské prostředí.134 K 
úspěšnému proniknutí na Rumunský trh by mohla pomoci i současná spolupráce 
s Maďarským odběratelem profilových systémů, firmou Windoor Studio, která sídlí blízko 
Rumunských hranic a mohla by tak společnosti poskytnout cenné informace o trhu. 
Aktuálně je má společnost v plánu expanzi na rakouský trh, na které uţ postupně pra-
cuje. Obchodní zástupce společnosti oslovuje tamější výrobce s nabídkou spolupráce a na 
nový profilový systém space8 jiţ získává první pozitivní ohlasy rakouským firem. 
o Projekt expanze na nové trhy 





Vzhledem k rozšiřování prodejních aktivit na další zahraniční trhy je nutné nakoupit novou 
výrobní linku pro výrobu profilového systému za účelem zvýšení výrobní kapacit. Výrobní 
kapacita stávající technologie je jiţ maximálně vyuţívána v nepřetrţitém provozu a zpra-
vidla tak akorát pokrývá současnou poptávku. Nakupovaná technologie se bude skládat 
z extruderu, kalibračního stolu a vytlačovacích forem na profilový systém. Celkové poři-
zovací náklady činí 50 mil. Kč.  
 
o Financování projektu 
Existuje několik moţností financování předkládaného projektu. Obecně lze mluvit o třech 
základních způsobech a to financování pouze z vlastních zdrojů, vyuţití jen cizích zdrojů 
nebo jejich kombinace. Přestoţe má společnost k dispozici značné mnoţství vlastních fi-
nanční prostředků, z kterých by investici mohla financovat, je vhodné porovnat dostupné 
moţnosti a vybrat tu nejvhodnější. Rozhodnutí o dluhovém financování patří mezi strate-
gická rozhodnutí a musí být přijímáno po pečlivé analýze situace na finančním trhu i pro-
dukční schopnosti podniku, zda bude projekt přinášet dostatečné prostředky pro splácení 
dluhu. Zde předpokládám, ţe zisk před daní a úroky dosáhne výše 30 mil. Kč a sazba daně 
z příjmů je na úrovni 19 %. Vzhledem k výše uvedené skutečnosti, ţe společnost nevyuţí-
vá finančních výpomocí, zhodnotím dvě varianty financování:  
Varianta A – financování vlastním kapitálem, coţ si vyţádá navýšení základního kapitálu 
emisí dalších akcií stávajícím vlastníkům v hodnotě 50 mil. Kč; 
Varianta B – financování dluhem (bankovním úvěrem) v plné výši investice 50 mil. Kč. 
Jak bylo uvedeno výše, dluhové financování s sebou nese náklady v podobě placených 
úroků, které finanční instituce vyţadují jako odměnu za podstupované riziko. 
Dále předpokládám, ţe společnost díky vysokému podílu vlastních prostředků a vy-
kazovanému zisku bude bankou povaţována za málo rizikovou a mohla by získat dobré 
podmínky pro čerpání bankovního úvěru. Zadluţenost je totiţ jedním z hlavních ukazatelů, 
které banka při ţádosti o úvěr zkoumá. Předpokládám tedy stanovení úrokové sazby ve 
výši 5 %. Skutečná částka úroků, kterou bude finanční instituce vyţadovat, se ještě poníţí 
o úsporu daně z příjmů, neboť úroky placené za čerpání bankovního úvěru jsou poloţky 
daňově uznatelné od základu daně, proto sniţují daňové zatíţení podniku. To povede ke 
zvýšení zisku podniku, a tím se zvýší i rentabilita vlastního kapitálu ROE. To však platí 
pouze za předpokladu určité výše zisku. 
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Uvedený způsob stanovení nákladů je zjednodušený. Nezohledňuje rozloţení úroků a 
splátek dluhu v čase, ani existenci dalších výdajů spojených se získáním kapitálu.  
  




Stávající vlastní kapitál v mil. Kč 150 150 
0,75 
Navýšení finančních zdrojů 
z vlastních zdrojů 50 0 
z cizích zdrojů 0 50 x 
Zisk před úroky a daní z příjmů (EBIT) 30 30 1 
Úroky při úrokové sazbě 5 % (I) 0 2,5 x 
Zisk před zdaněním (EBT) 30 27,5 0,9167 
Daň z příjmu při sazbě 19 % (T) 5,7 5,225 0,9167 
Zisk po dani z příjmů (EAT) 24,3 22,275 0,9167 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) 12,15% 14,85% 1,222 
Rentabilita celkového kapitálu (ROA) 15% 15% 1 
 
V případě, ţe by společnost k financování nové výrobní linky pouţila pouze vlastní 
kapitál, dosáhla by v příštím období rentability vlastního kapitálu 15 % a musela by odvést 
daň z příjmů ve výši 5,7 mil. Kč. 
Pokud by zvolila variantu B – financování z bankovního úvěru, zaplatila by bance 
úroky ve výši 2,5 mil. Kč, daň z příjmů by odvedla o něco niţší, a to 5,225 mil. Kč.  Cel-
kové náklady společnosti by kvůli dluhovému financování vzrostly o 2,025 mil. Kč, ale 
rentabilita vlastního kapitálu by dosáhla téměř 15 %, to představuje zvýšení ROE oproti 
financování vlastním kapitálem o 22 %. Rentabilita celkového kapitálu se však nezmění. 
Pro správné rozhodnutí, která varianta je pro podnik nejlepší, by bylo nutné provést 
podrobnější výpočty, zejména zohlednit i časovou hodnotu peněz. 
4.6 Rozšíření produktového portfolia 
Společnost důkladně sleduje trendy v oblasti výroby oken, avšak vzhledem k ne příliš příz-
nivé situaci na tomto trhu by měla hledat i jiné oblasti, kde by se mohly uplatnit znalosti a 
zkušenosti zaměstnanců ze zpracovatelského průmyslu. Významným negativním faktorem, 
se kterým se společnost potýká, je sezónnost oboru. Bylo by tedy vhodné zváţit moţnosti 
rozšíření portfolia o produkty, které bude moţné i v době nízké poptávky po oknech vyrá-
bět na sklad, aby byly co nejvíce vyuţity strojní zařízení i pracovníci. 
Rozšířením stávající výroby o nové, netradiční produkty má společnost moţnost oslo-
vit nové segmenty. V případě těchto navrhovaných produktů, které nejsou vysoce náklad-
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ným produktem jako plastová okna, by společnost mohla více vyuţívat různých forem 
propagace, neboť rozhodování o koupi navrhovaných spotřebních produktů by bylo 
z důvodu ceny produktu mnohem snazší. 
 
 regály s ocelovou výztuží 
Dále navrhuji společnosti podrobněji zmapovat trh vysokozátěţových úloţných regálů. 
V běţně dostupných hobby marketech jsou nejvíce nabízeny regálové sestavy ze dřeva a 
z hliníku. Nosnost dřevěných regálů se pohybuje mezi 20 a 40 kg na jednu polici. Čistě 
hliníkové regály mají nosnost zpravidla maximálně 40 kg na polici, navíc nebývají moc 
stabilní. Dále existují regály s kovovými rámy a policemi nejčastěji z dřevotřísky. U těchto 
se nabízí hmotnost i 250 kg. 
Produkt, který navrhuji, by byl vyráběn z PVC a měl by nabídnout nosnost kolem 
150 kg na jedné polici, neboť takových je na běţně dostupném trhu nízká nabídka. Aby 
byla zajištěna vyšší nosnost, mohly by se pouţít ocelové výztuhy. Dále by se mohly pro 
výrobu vyuţívat recykláty, aby byl zachován zájem podniku o ekologii. Důleţitým znakem 
by měla být sofistikovanost regálů, aby se daly skládat do větších sestav. Stavebnicový 
systém by tak nabídl více moţností vyuţití, nejen v domácnostech, ale třeba i ve skladech, 
autodílnách a všude, kde jsou třeba stabilní úloţné prostory. Jednotlivé díly by byly samo-
statně prodejné, aby si zákazník mohl koupit takové mnoţství, jaké potřebuje pro konkrétní 
účel. Bylo by vhodné vyrábět police na jedné straně s okrajovou lištou, aby měl uţivatel 
moţnost si při montáţi zvolit rovný povrch bez omezení nebo polici namontovat s lištou 
směrem nahoru, aby byl uloţený materiál chráněn před skutálením dolů.  
Zavedením tohoto nového produktu do výroby by společnost mohla vyuţívat pracov-
níky a stroje i během nízké poptávky po plastových oknech. Společnost by vyuţívala stej-
ného dodavatele PVC i ocelových výztuh. 
 
 domácí čističky odpadních vod 
Hospodaření s uţitkovou vodou se zdá být současnou ekologickou nutností. Většina oby-
vatel si tento fakt ještě dostatečně neuvědomuje, ale nakládání s dešťovou vodou je třeba 
věnovat pozornost. Jednoduchým, ale velmi uţitečným způsobem, je akumulace dešťové 
vody pro vyuţití v domácnosti. U rodinných domů existuje řada moţností, jak zadrţet deš-
ťovou vodu do různých jímek, ale obyvatelé bytů tyto moţnosti nemají. 
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Zde je prostor pro výrobu čističek odpadních vod, které jsou ekologickým řešením. 
Uvádí se, ţe denně člověk vyprodukuje v průměru 150 litrů odpadní vody.135 Domácí čis-
tička by slouţila k čištění splaškových odpadních vod, které jsou vyprodukovány při praní, 
hygieně, domácím úklidu a v kuchyni, a tím by výrazně ušetřila mnoţství spotřebované 
vody. V uzavřeném cyklu se pouţitá voda v nádrţi filtruje, proběhne biologické čištění, a 
vrací se zpátky. Technologie biologického čistění umoţňují znovu vyuţívat i vodu ze zá-
chodů, proto by zde byla značná finanční úspora 
Doporučuji tedy společnosti zváţit tuto moţnost výroby nového produktu. Společnost 
by zde mohla vyuţít zkušeností s výrobou potrubních systémů. Mohla by být navázána 
spolupráce s architektem, který by pro novostavbu navrhoval zabudován takovéto čističky 
přímo do stavby. Domnívám se, ţe tento produkt má vysoký potenciál nejen v ČR, ale i 
v ostatních zemích, především ve středomoří, kde se jiţ nyní obyvatelé potýkají 
s nedostatkem vody. Zavedení tohoto nového produktu by bylo strategickým krokem 
v rozvoji společnosti. Tento produkt by mohli koneční zákazníci vnímat velmi pozitivně, 
neboť by se jednalo o velmi ekonomický i ekologický produkt, navíc za přijatelnou cenu. 
Společnost by tak pokračovala ve své ekologické filosofii.  
Navrhuji, aby společnost zváţila předkládané informace, případně provedla podrobný 
průzkum tohoto trhu, například v rámci spolupráce s vysokými školami jako námět na zá-
věrečnou práci pro výzkum a vývoj tohoto produktu. Pokud z průzkumu trhu vyplynou 
kladné výsledky, ţe se tyto čističky zdají být inovativní produktem, o který bude ze strany 
veřejnosti zájem, mohla by společnost zaloţit spin-off firmu, tedy nový subjekt vycházející 
z prvků činnosti primární organizace, který však musí být ve spojení s univerzitou nebo 
výzkumným ústavem. Pak by společnost mohla získat finance, které by investici částečně 
zaplatily. 
 
 bedýnky na pěstování zeleniny 
Poptávka po bioproduktech na trhu stále sílí a domnívám se, ţe i lidé ve městech, kteří 
nemají svoji zahrádku nebo balkon, by si někdy rádi vypěstovali svoji vlastní zeleninu ne-
bo bylinky i v bytě. Bedýnky by byly vyrobeny z PVC a fungovaly by na principu pařeniš-
tě, kdy by bylo vhodné vymyslet jednoduchý odvětrávací systém. Společnosti opět navrhu-
ji provést analýzu trhu, zda by bylo mohlo být přínosné takový produkt jako doplňkovou 






činnost vyrábět. Předpokládám, ţe by se nejednalo o technicky ani finančně náročnou vý-
robu, společnost by si zde mohla stanovit vyšší marţi a mohla by zde více vyuţívat marke-
tingových nástrojů pro získání zákazníka. 
4.7 Identifikace nových tržních příležitostí 
Vzhledem k současným trendům, kdy je kladen důraz na udrţitelnost, sniţování ener-
getické náročnosti a šetrnost k ţivotnímu prostředí, dále také na zdravý ţivotní styl nejen 
pohybem, ale i stravou, předkládám společnosti návrh, který se od výroby plastových oken 
a dveří liší, avšak zastává oblast firemní strategie, a to poskytování kvalitních produktů a 
sluţeb, důraz na ţivotní prostředí a ekologii. Společnost by mohla vybudovat rekreační 
centrum, součástí by byla malá farma a byly by zde produkovány určité plodiny. Lidé slyší 
na farmářské potraviny – sýry, masa, ovoce a zeleninu. To dokazuje i provedená studie, 
kdy 85 % dotázaných chce podporovat místní farmáře a české zemědělce.136 
Výhodou můţe být pro společnost rozmanitost podnikatelské činnosti, zde by probí-
hala sezona především v letních a jarních měsících, coţ by mohlo z hlediska trţeb částečně 
vykrýt sezonnost okenního trhu. Problém můţe nastat zejména ve spolupracovnících, kteří 
jsou specialisté v technických a strojírenských činnostech. Top management je také úzce 
spojen se svou funkcí a profesí. Jistě by se musel vyhledat odborník na tuto oblast. 
K dalším aktuálním trendům patří rozvoj cestovního ruchu, turistiky, agroturistiky, je moţ-
né v tomto ohledu navázat kontakty s VŠ studenty, kteří jezdí na zahraniční stáţe, mohly 
by přinést kreativní nápady, vyuţít svých zkušeností ze zahraničních pobytů, zpravidla 
totiţ tito studenti jezdí do turistických destinací, a nemusí to být zrovna přímořská destina-
ce, aby přilákala turisty. 
V areálu bych vybudovala i jezero, které by zadrţovalo sráţkovou a povrchovou vo-
du. Zvyšování vodních zásob je nutné ke zvyšování kvality ţivotního prostředí, neboť voda 
významně přispívá ke stabilitě klimatu a tím ke kvalitě ţivota obyvatel. 
Silnou stránkou je především lokalita. V blízkém okolí zatím není podobné rekreační 
zařízení. Zde uţ začíná vinný kraj, přímo v obci Šitbořice pramení minerální voda, u které 
bylo laboratorně potvrzeno, ţe má parametry léčivé vody a patří mezi nekvalitnější sirné 
vody na Moravě. Jsou zde vybudovány léčivé koupele. Nabízí se i spousta turistických 
zajímavostí, v okolí se budují cyklostezky. 





Jak vyplynulo z analýzy sociálních faktorů, zvyšuje se průměrný věk obyvatel, zvyšu-
je se jejich ţivotní úroveň, a významnou skupinou jsou tzv. singles. Segmentem zákazníků 
pro rekreační areál mohou být různé věkové skupiny. Pro seniory bude areál poskytovat 
odpočinkový pobyt, nemusí jezdit do lázní do Čech. Singles – mají zájem o zdravý ţivotní 
styl, biostyl, vinařství, cestování, turistiku. Rodiny s dětmi – nedaleké cyklostezky, Mladí 
lidé – vinné sklepy 
Navrhované zaměření je oproti současným činnostem PRAMOS odlišné, stejně byl 
však odlišný původní záměr Zemědělského druţstva na zaloţení této dceřiné společnosti 
jako průmyslového podniku. Tyto návrhy vychází zejména z trendu i zahraničních států. I 
v české republice se turistika, agroturistika, cykloturistka a další podobné obory rozvíjí. Je 




Cílem diplomové práce bylo prostřednictvím vhodných analytických metod provést analý-
zu zvolené firmy a na základě výsledků provedených analýz formulovat doporučení a na-
vrhnout opatření umoţňující zlepšení situace do budoucna. 
Abych mohla uvedený cíl splnit, musela jsem nastudovat potřebnou literaturu týkající 
se pouţívaných analytických metod a vyhledat další informace potřebné k provedení rele-
vantní analýzy podniku. Následně byl v práci nastíněn vývoj analyzované společnosti a její 
podnikatelské činnosti. Pomocí Kralickova Quick testu byla zhodnocena finanční situace 
společnosti za období let 2008 aţ 2013. Byla provedena podrobná analýza vnějšího i vnitř-
ního prostředí společnosti, dále analýza odvětvového prostředí pomocí Porterova modelu 
konkurenčních sil. Z uvedených analýz byly následně identifikovány slabé a silné stránky 
společnosti, příleţitosti a hrozby, které uvádím ve SWOT analýze. Závěry z analýz se staly 
východiskem pro navrţená doporučení, která uvádím v návrhové části diplomové práce.  
Vzhledem k minulému vývoji na trhu stavebnictví a trhu s plastovými okny je nutné 
počítat s omezeností tohoto trhu. Proto společnosti předkládám několik návrhů, kterými 
cestami se můţe vydat. Navrhuji společnosti se zaměřit především na expanzi na zahranič-
ní trhy s profilovým systémem. V oblasti plastových oken navrhuji zaměřit se na propagaci 
a na zákazníky z menších obcí od velkých měst vzdálených. Dále navrhuji rozšíření pro-
duktového portfolia z materiálu PVC. 
Na závěr předkládám návrh na vybudování rekreačního areálu s menší farmou a jezír-
kem, neboť v současnosti je kladen důraz na šetrnost k ţivotnímu prostředí, dále také na 
zdravý ţivotní styl. Jak bylo uvedeno výše, tyto návrhy vychází zejména ze současných 
trendů, které panují i v zahraničí. I v české republice se turistika, agroturistika, cykloturist-
ka a další podobné obory rozvíjí. Je nutné hledět i do budoucna a na nové trţní příleţitosti. 
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ČSSD  Česká strana sociálně demokratická 
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KCPE  Klientské centrum pro export 
MTZ  materiálně technické zabezpečení 
MZV  Ministerstvo zahraničních věcí 
ROA  rentabilita aktiv 
SOD  seznam odborných dodavatelů v rámci programu Zelená úsporám 
SVT  seznam výrobků a technologií v rámci programu Zelená úsporám 
VZZ  výkaz zisku a ztráty 
 
